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jourNAl

liebe leser,

Veränderungen sind ein unverzichtbarer Bestandteil im Leben. 

Man muss nur mit ihnen umzugehen wissen oder einen starken 

Partner an seiner Seite haben, der mit einem Schritt für Schritt 

neue Wege geht. 

Die tägliche Arbeit von Versicherungsmaklern ist einem steten 

Wandel unterzogen: Neue Kommunikationswege wie Whats-

App, soziale Medien wie Facebook oder Snapchat lösen alther-

gebrachte Kommunikationswege wie Brief oder Telefon zuneh-

mend ab. Das Serviceverständnis und die Erwartungshaltung 

der Kunden ändern sich dabei zusehends. Informationen müs-

sen schnell und auch außerhalb der Öffnungszeiten abrufbar 

sein. Fragen sollten umgehend beantwortet werden, sonst be-

steht die Gefahr, den Kunden an einen technik-affineren Kolle-

gen zu verlieren. 

Viele Kollegen fürchten sich aber vor dem Umstellungsauf-

wand, den das digitale Zeitalter mit sich bringt und bleiben da-

her lieber beim Gewohnten. Ein fataler Fehler, der einen den 

Anschluss an die Konkurrenz kosten kann und letztendlich wird. 

Die SDV bietet ihren Kooperationspartnern eine Vielzahl von 

Services, die die Umstellung auf das digitale Maklerbüro 4.0 

vetriebsorientiert und rechtssicher ermöglichen. Mehr dazu fin-

den Sie in unserem Leitartikel. 

Ihr Armin Christofori

E di t o r i a l

Diese Irrtümer 
können für Ihre Kunden 

teuer werden

88 % der Hausbesitzer 
halten Überschwemmungen für ungefährlich. 

93 % der Hausbesitzer 
glauben, gegen Naturgefahren aller Art 

versichert zu sein.

60 % der Hausbesitzer 
sind nicht gegen Starkregen, Hochwasser und 

Überschwemmung versichert.

99 % aller Gebäude
sind problemlos gegen Starkregen und  

Überschwemmungen versicherbar.

(Quelle: GDV)
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Termine

Machen Sie sich an einem interessanten 

und unterhaltsamen Tag selbst ein Bild 

von der SDV AG! Melden Sie sich zu 

der unverbindlichen Kennenlernveran-

staltung „SDV AG zum Anfassen“ an: 

> 

13. Oktober 2017

> 

10. november 2017

> 

1. Dezember 2017

Wann:
jeweils 10.00 bis 14.30 Uhr
Wo: 
SDV AG, Proviantbachstraße 30, 
86153 Augsburg

Anmeldung:
vertrieb@sdv.ag

Telefon: 0821 / 71 008 -831

32 %
der Frauen zwischen 35 und 

55 Jahren haben keine 
private Altersvorsorge. 

(Quelle: GDV)

Die Welt in Zahlen

Start unserer 
Kooperation mit 
PROCHECK24

Noch mehr Service: Ab sofort stehen Ih-

nen im internen Bereich der SDV AG die 

Vergleichsrechner vom marktführenden 

Anbieter PROCHECK24 zur Verfügung. 

Mit dem Strom- und Gasvergleich las-

sen sich mit wenigen Klicks, bei einem 

Wechsel des Strom- und Gasanbieters, 

bis zu 1.000 Euro sparen. So werden Sie 

zum Energie-Preis-Profi für Ihre Kunden! 

Mit nur zwei Angaben zum Vergleichs-

ergebnis wird Ihnen die Ersparnis für 

Ihren Kunden sofort angezeigt. Der Ab-

schluss erfolgt direkt online. 

Datenbank gefällig?

Nach einem Bericht des Branchenmaga-

zins Pfefferminzia fordert eine Gruppe 

von Maklern von den Versicherern eine 

Datenbank, in der man nach aktiven und 

ruhenden Schadenfreiheitsrabatten in der 

Kfz-Versicherung suchen kann. Fast im-

mer müssen Innendienstmitarbeiter hier-

für alle bestehenden und abgelaufenen 

Verträge mühsam einzeln durchforsten.

Schreiben Sie uns (info@sdv.ag, 
Betreff Datenbank): 

Würde eine derartige Daten-
bank Ihre Arbeit erleichtern?

Wer Freunde hat, 
lebt länger
Freundschaften zu pflegen lohnt sich. 

Eine neue US-Studie zeigt, dass Men-

schen mit einem festen Freundeskreis 

tendenziell länger leben, als Eigenbrötler, 

die lieber alleine durchs Leben gehen. 

Einsamkeit ist also schlecht für die geisti-

ge und körperliche Gesundheit. 

Die 10 größten 
Versicherungen in 
Deutschland

Das neueste Versichererranking, gemes-

sen nach Beitragseinnahmen, zeigt: Auch 

im Jahr 2016 bleibt die Allianz Group 

(122.416 Millionen Euro) unangefoch-

ten an der Spitze, mit weitem Abstand 

gefolgt von der Münchner Rück auf Platz 

2 (48.851 Millionen Euro) und der Talanx 

AG auf Platz 3 (31.106 Millionen Euro).

Partnertage 
der SDV AG

Sie wissen nicht, wer für 
Sie der beste Partner ist?
Wir schon! 
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DigitAlES mAklErbüro
Digitale Akten. Webseiten. Social Media. Apps. WhatsApp. Online-Abschluss. 

Vergleichsrechner. newsletter. Und so weiter, und so weiter...

IHR

Wir sind gespannt, was die Zukunft für Versiche-

rungsmakler in den kommenden Jahren noch alles 

bereithält. Das Wichtigste jedoch vorab: Es wird auch 

in zehn Jahren noch Büros geben, in denen Ver-

sicherungsmakler sitzen und ihre Kunden betreuen. 

Schließlich kann kein Vergleichsrechner oder Telefon-

roboter das leisten, was Ihre Stärke ist: eine persönli-

che, individuelle Beratung. 

Doch zunächst einmal zurück in die Gegenwart, in 

der in der Regel bekannte und bewährte Mittel und 

Techniken ihre Anwendung finden. Wir reden von:

Akten ausschließlich in Papierform

recherche via Telefon

Persönliche Akquise beim Kunden
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> 
Klar ist: 
An der digitalen Zukunft wird über kurz oder lang 

kein Weg vorbeiführen. Der Versicherungsmarkt ist 

heiß umkämpft und es bildet sich gerade eine kom-

plett neue Zielgruppe, die in einer digitalen Welt he-

rangewachsen ist und für die es selbstverständlich 

ist, Informationen online abzurufen. Die fast schon 

ungern telefoniert, sondern lieber E-Mails schreibt, 

Services wie WhatsApp nutzt und sich im Vorfeld ei-

nes persönlichen Kontakts online über den Versiche-

rungsmakler informiert. 

Die Kunst für uns alle wird sein, die Möglichkeiten 

der schönen, neuen Welt mit den Stärken der persön-

lichen Kundenbetreuung zu verknüpfen. Einerseits ist 

nicht alles automatisch besser, nur weil es neu und 

gerade hip ist, andererseits bietet die Digitalisierung 

mannigfaltige Optionen, die Arbeit eines Maklers 

besser, einfacher und erfolgreicher zu machen.

> 
So zum Beispiel bei der Kundenakquise: 
Hier hilft Ihnen ein professioneller, suchmaschinen-

optimierter Webauftritt in Verbindung mit gutem 

Suchmaschinenmarketing und Tools wie Google Ana-

lytics oder auch Newslettern und Blogs, dass Sie nicht 

nur im Netz gefunden werden, sondern sich darüber 

hinaus auch positionieren und von Ihren Mitbewer-

bern abheben. Denn telefonische Kaltakquise und 

Klinkenputzen sind nun wahrlich nicht mehr das, was 

potenzielle Kunden im Jahr 2017 erwarten. 

Im nächsten Schritt können Sie dann endlich Ihre ei-

gentliche Stärke ausspielen: Ihren persönlichen Auf-

tritt – live und in Farbe. Und wenn Sie den Kunden, 

den Sie über digitale Kanäle auf sich aufmerksam ge-

macht haben, dann einmal überzeugt haben, können 

Sie ihn über oben genannte Kanäle permanent über 

neueste Entwicklungen informieren und so dauerhaft 

an sich binden. Schließlich wollen Kunden nicht das 

Gefühl vermittelt bekommen, dass sie nach dem Ver-

tragsabschluss nichts mehr wert sind.
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Apropos Kundenbindung: 

Neben Information verlangen Kunden heutzutage vor allem eines – möglichst wenig Arbeit mit ihren  

Versicherungen. Und hier kommt mit unserer Kunden-App myInsure ein Tool aus der digitalen Welt zum Tragen, 

welches es Kunden wirklich leichter macht. Alle Versicherungen auf einen Blick, in einer App und mit allen 

bestehenden Versicherungen vorbefüllt. Sie sehen: Die Stärke liegt im Zusammenspiel aus digitalen Hilfsmitteln 

und individueller, persönlicher Kommunikation.

Für kunden 

und 

für makler
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en
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Persönliche Beratung wird immer wichtig bleiben

Wir sind an Ihrer Seite

Der ein oder andere unkte ja bereits: Irgendwann 

werden Versicherungsmakler durch Roboter ersetzt. 

Werden sie nicht. Denn Fachkompetenz und persön-

liche Beratung sind und bleiben ein wichtiger Faktor 

beim Abschluss von Versicherungen. Ein Roboter 

(oder ein bloßer Vergleichsrechner) wird nie alle Even-

tualitäten berücksichtigen. Der Versicherungsmakler 

mit Wissen, jahrelanger Erfahrung und Sozialkompe-

tenz hingegen schon. 

Natürlich ist die Skepsis vor einer Umstellung berechtigt. Schließlich sind rechtliche Stolpersteine und technische 

Tücken zu befürchten. Auch kostet die Umstellung Zeit, Geld und Nerven. Außer, Sie vertrauen auch hier 

auf Ihren bewährten Servicepartner SDV und nutzen unsere Vielzahl von digitalen Services, die wir 

kontinuierlich erweitern und ausbauen.

>>
Und ganz egal, wo Sie sich auf dem Weg in die 

digitale Zukunft gerade befinden: Ankommen 

können und werden Sie schlussendlich nie. Immer 

neue Entwicklungen, Medien, Kanäle und Anforde-

rungen zwingen Sie, stetig in Bewegung zu bleiben 

und sich dabei ständig ein Stück weit neu zu erfin-

den. Ohne dabei natürlich die eigenen Prinzipien und 

Maßstäbe zu vergessen. 
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Unser Rund-um-Service beinhaltet:

Kunden- und Vertragsverwaltungsservice

>  Erfassung Ihrer Kundendaten
> Datenpflege Ihres Bestandes
>  Hinterlegung aller Dokumente: digital und datensicher
>  Somit sind Ihre Kunden- und Vertragsdaten immer auf dem neuesten Stand und stehen jeder-

zeit abrufbereit in Ihrem SDV AG Maklerportal zur Verfügung.

Angebotsservice

>  Angebotserstellung für alle Versicherungssparten, auch spartenübergreifender Angebotsservice
>  Risikovorabanfragen – in den Bereichen Kranken- und Lebensversicherung möglich
>  Erstellung VVG konformer Angebote mit allen notwendigen Antragsunterlagen  

(Beratungsdokumentationen usw.)
>  Berücksichtigung individueller Wünsche der Versicherungsmakler durch das hochqualifizierte 

BackOffice (Versicherungskaufleute / Versicherungsfachwirte mit Erfahrung am Maklermarkt und 
hohem Ausbildungsstand) 

Sie entscheiden:  

Expertenwissen oder 

Vergleichsangebot

Angebotssofortservice

>  Angebotssofortservice – ein Anruf, sofortige Bearbeitung!
>  Von 8.30 Uhr bis 18.00 Uhr stehen Ihnen die Fachabteilungen Leben / Kranken / Sach für die tele-

fonische Entgegennahme von Anfragen mit sofortiger Erstellung eines Angebots zur Verfügung.
>  Im Sachbereich haben Sie die Möglichkeit zum anschließenden telefonischen Direkt abschluss. 

Vertragsservice

>  Vertragsänderung (Bankverbindung, Adresse etc.) und Information an die  
Versicherungsgesellschaften

>  Unterstützung des Maklers bei der Schaden regulierung und Begleitung des Vorgangs
>  Vertragsauskunft zu Leistungen und Schäden
>  Hinterlegung des Schriftwechsels

Maklervertragsservice

>  Erfassung der Kunden- und Vertragsdaten im Verwaltungssystem
>  Anzeige des Maklermandats bei den Gesellschaften
>  Einholung der aktuellen Kunden- und Vertragsdaten
>  Rechtzeitige Prüfung der verwalteten Verträge zum Versicherungsablauf; professionelle automa-

tische Vertragskündigung und Neueindeckung im privaten Sachversicherungsbereich
>  Antragsbegleitung von Kündigung über Policierung bis zur Abrechnung
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Haben Sie noch Fragen oder wünschen Sie eine individuelle Beratung? 
Dann kontaktieren Sie uns!

Antragsservice

>  Digitalisierung der Anträge und Übernahme der Daten in die Kunden- und Vertrags verwaltung
>  Kontrolle der Anträge auf Vollständigkeit und Weitergabe an die Versicherungsgesellschaften
>  Hinterlegung aller Dokumente digital in Ihrem SDV AG Maklerportal; Zugriff jederzeit, weltweit
>  Antragsbegleitung bis zur Policierung und Abrechnung

Abrechnungsservice

>  Einheitliche Abrechnung über 290 Versicherungsgesellschaften
>  Untergliederung nach BP, AP, FP und möglichen weiteren Provisionsarten  

(z. B. ratierliche Auszahlung etc.)
>  Beinahe unbegrenzte Möglichkeiten bei der Abrechnung von komplexen Strukturen
>  14-tägige Abrechnung (auf Wunsch wöchentlich)
>  Ständiger Courtagerechercheprozess

Gewerbeservice

>  Fachliche Unterstützung der Makler bei der Bedarfsermittlung
>  Angebotserstellung über Ausschreibungs verfahren bei den Versicherungsgesellschaften  

inkl. Angebotsgegenüberstellung
>  Antrags- / Vertragsservice
>  Unterstützung bei Schadensfällen
>  Bedingungsvergleich / Gegenüberstellung
>  Art der Unterstützung je nach Bedarf wählbar:

•  Bedarfsanalyse und Aufnahme der Unter - 
lagen zur Ausschreibung auch vor Ort

Apps: SDV App und myInsure

>  Zwei Apps für alles (eine für den Versicherungsmakler, eine für Ihren Kunden)
> Alle Kunden und Verträge in einer App
>  Mobiles und aktuelles Abbild der Kunden-Vertragsverwaltung mit hinterlegten Dokumenten
>  Einfache Bedienbarkeit und Verwaltung von Kundendaten und Versicherungsverträgen
>  Wechsel in Kundenansicht (Endkunden App „myInsure“)
>  Integrierter Vergleichsrechner für Versicherungen mit Abschlussmöglichkeit
> Einfache Pflege der Stammdaten
> Einfache Erteilung eines Maklermandats
>  Information über Endkunden-Tätigkeiten innerhalb der App  

(neues Maklermandat erhalten, Absicherungswünsche, Kontaktaufnahmen)

Gewerbeplattform der SDV

>  Einfacher Vergleichsrechner für die Versicherungsarten:
• Betriebshaftpflicht
• Vermögensschadenhaftpflicht
• Geschäftsinhaltsversicherung

>  Bei komplexen Sachverhalten: Individuelles Angebot anfordern ohne Neueingabe der Daten.

• Elektronikversicherung
• Firmenrechtsschutz
• Cyberversicherung

• Risikogutachten
• Gebäudewerteinschätzung
• Unterstützung beim Abschluss vor Ort
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Tim Behrends, einer unserer angebun-

denen Makler, ist seit vielen Jahren im 

Geschäft und agiert hauptsächlich im 

Privatkundensegment. Selten gab es für 

ihn in seiner Laufbahn ein Problem, das 

er nicht lösen konnte. Als ihn Herr Seiler, 

einer seiner langjährigen Kunden, den er 

bisher bei seinen privaten Versicherungen 

betreut hat, anruft und fragt, ob er sich 

um einen neuen Versicherungsschutz für 

seine Druckerei kümmern kann, weil er 

mit der bisherigen Absicherung nicht zu-

frieden ist, freut er sich. Er legt mit dem 

Versprechen auf, sich in Kürze mit einer 

Lösung zu melden. 

Dann erstarrt das Lächeln auf seinem 

Gesicht, denn eigentlich kennt er sich 

mit dem Firmenkundengeschäft nicht 

gut aus. Natürlich möchte Herr Behrends 

das nicht wirklich zugeben, zu hart ist 

das Geschäft und der Kampf um den 

Kunden. Die Druckerei kennt er natür-

lich von Besuchen bei Herrn Seiler, aber 

so genaue Vorstellungen über die ver-

sicherungstechnischen Anforderungen 

hat er nicht. Viele Maschinen, bestimmt 

sehr teuer, das Gebäude ist groß – mehr 

weiß er nicht. Zum ersten Mal fühlt er 

sich ein wenig hilflos – aber nur für einen 

Moment. Tim Behrends wäre nicht un-

ser Partner, wenn er sich nicht zu helfen 

wüsste. 

Bisher hat er die Mitarbeiter 
der Gewerbeabteilung der 

SDV AG noch nie gebraucht, 
aber nun greift er zum Hörer  

und Herr Wild, der Leiter 
der Abteilung für Gewerbe

versicherungen, hebt ab.

Eine Herausforderung

Er schildert Herrn Wild sein Anliegen, 

dieser kann ihm weiterhelfen und kennt 

sich aus. Er erklärt ihm, dass die SDV AG 

solche Betriebe versichern kann und hat 

auch schon Ideen, welche Versicherer 

hier das beste Preis-Leistungs-Verhältnis 

bieten. Aufgrund der Versicherungs-

summen von 3,8  Mio. Euro für das Ge-

bäude, 3,4  Mio. Euro für das Inventar, 

5,2  Mio. Euro für die stationären Ma-

schinen und 4,2  Mio. Euro für die Be-

triebsunterbrechung zeigt sich schnell, 

dass ohne entsprechende Besichti-

gungsberichte und Unterlagen zum 

Brandschutz, kein Anbieter ein konkre-

tes Angebot abgeben wird.

In der Regel möchten Versicherer Betrie-

be dieser Größenordnung nämlich selbst 

besichtigen um den PML (probable ma-

ximum loss), also den größtmöglichen 

Schaden, der entstehen kann, abschät-

zen zu können. Allerdings besichtigen 

Der Alltag eines Versicherungsmaklers ist sicher nicht immer einfach, warten doch jeden Tag neue Herausforderungen 

unterschiedlichster Art darauf, gelöst bzw. versichert zu werden. Eine dieser speziellen Herausforderungen ist sicher 

die Bewertung und Versicherung von Gewerbebetrieben.

SDV IM 
FOkUS
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die meisten Versicherer solch ein Objekt 

erst, wenn klar ist, dass der Kunde auch 

bei ihnen abschließen wird. Deshalb ge-

ben wir unseren Maklern einen Joker an 

die Hand: den Kontakt unseres Gutach-

terservices. 

Unser Gutachter stimmt, zusammen mit 

unserem Partner, einen gemeinsamen 

Vor-Ort-Termin beim Kunden ab, an 

dem eine neutrale und vom Versicherer 

unabhängige Betriebsbegehung, sowie 

die bedarfsgerechte Risikoanalyse und 

Summenüberprüfung, vorgenommen 

wird. Bei diesem Termin stellte sich in 

unserem Fall heraus, dass Herr Seiler in 

der bisherigen Maschinenversicherung 

seines Betriebes noch sehr alte Anlagen 

versichert hat und in einem Schadens-

fall bei diesen alten Maschinen maximal 

den Zeitwert, abzüglich evtl. Restwerte, 

erhalten würde. Dies hatte Herrn Seiler 

bis dato noch nie jemand erklärt und aus 

diesem Grund war für ihn die bisherige 

Schadensregulierung des Versicherers 

auch sehr unbefriedigend.

Unser Gutachterservice stellte außerdem 

bei der Gebäudewertermittlung eine Un-

terdeckung in Höhe von 350.000  Euro 

fest. Besonders gravierend war, dass  

die bisherige Feuer-Versicherungssumme 

in der Geschäftsinhaltsversicherung um 

1,1  Mio. Euro zu niedrig angesetzt wur-

de. Die Neuanschaffungen von stationä-

ren Maschinen im Laufe der Jahre wur-

den lediglich in der Maschinen-, nicht 

aber in der Feuerversicherung berück-

sichtigt. Hätte es gebrannt, hätte dies 

für Herrn Seiler einen großen finanziellen 

Schaden bedeutet. Denn unsere Spezia-

listen wissen, dass stationäre Maschinen 

gegen Feuer immer über die Inhaltsversi-

cherung zu versichern sind und dort die 

Maschinenwerte in der Versicherungs-

summe entsprechend mit zu berücksich-

tigen sind. Andernfalls droht ein Abzug 

wegen Unterversicherung. 

Aber dieser Fall hier hat ein gutes und 

für alle Seiten befriedigendes Ende: Herr 

Seiler entschied sich für eines der drei, 

durch die SDV AG eingeholten, Angebo-

te und ist seitdem auch im Firmenkun-

dengeschäft der Kunde unseres Partners 

Herr Behrends.

Bei den neu gestalteten Verträgen wur-

den u. a. die Versicherungssummen 

der Gebäude- und Inhaltsversicherung 

richtiggestellt, die Maschinen, welche 

aufgrund ihres Alters nicht mehr versi-

cherungsbedürftig waren, wurden aus 

der Maschinenversicherung herausge-

nommen und bislang nicht versicher-

te Gefahren wurden eingeschlossen. 

Selbstverständlich hat der Kunde auch 

ein besseres Bedingungswerk als bislang, 

da die SDV AG die für den Kunden not-

wendigen Klauseln in die Verträge hat 

einarbeiten lassen.

Fazit: 
Obwohl Herr Seiler jetzt etwas 

mehr bezahlt, was der nun  
höheren Versicherungssumme 
und dem besserem Deckungs
umfang geschuldet ist, ist er 
zufrieden, fühlt er sich doch 

endlich richtig beraten und gut 
aufgehoben.

Wenn auch Sie gemeinsam mit uns 

erfolgreich sein möchten, rufen Sie 

uns an, Herr Wild und seine Mitarbei-

ter sind gerne für Sie da und freuen 

sich auf Ihren Anruf!

Telefon: 0821 / 71 008 -417

(Der Fall ist real, die Namen wurden von der Redaktion geändert.)
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Der Gutachterservice der SDV AG bietet eine kundenindividuelle und vollständige Analyse 

aller möglichen risiken eines Gewerbebetriebes.

Unser unabhängiger Koope-

rationspartner steht für einen 

einzigartigen Service: 

>  
Die komplette Betreuung bei der 

Abwicklung von Versicherungs-

verträgen von Gewerbebetrieben 

und -immobilien.

Durch einen Termin vor Ort 

und eine genaue Bestandsauf-

nahme beim Kunden ist eine 

detaillierte Anfrage und der 

Erhalt verbindlicher Angebote 

der Versicherer möglich. 

>  
Unser Gutachterservice ist in der 

Lage, sämtliche Unterlagen, die 

für eine Ausschreibung notwen-

dig sind, entsprechend aufzuar-

beiten. Kernkompetenz ist u. a. 

die Wertermittlung von gewerb-

lichen und industriellen Gebäu-

den, da viele Versicherer keine 

Gebäudewertermittlungen im 

Gewerbe- und Industriebereich 

erstellen.

Als langjähriger Profi im geho-

benen Gewerbegeschäft ver-

fügt unser Gutachter: 

>  
über ein ausgezeichnetes Netz-

werk mit Ingenieuren und Gut-

achtern in Themenbereichen wie 

Brandschutzgutachten, Gebäu-

dewertermittlungen und Risiko-

management.

UNSER ANGEBOT FÜR MAKLER:

DER GUTACHTERSERviCE
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ohren auf und durch
DER RIcHtIGE UMGAnG MIt KUnDEnbEScHwERDEn

Der Auslöser ist typisch: Ein Versicherer 

erkennt (aus Sicht des Kunden unge-

rechtfertigt) einen Anspruch nicht an 

und zahlt nicht. Der Kunde ist stinksau-

er und wendet sich an denjenigen, den 

er als Schuldigen für den Schlamassel 

ausgemacht hat – seinen Versicherungs-

makler. Seine Drohung: Die Versicherung 

samt Beiträgen kann ich mir sparen, die 

zahlt ja ohnehin nicht(s). Oder: Sie haben 

mich schlecht versichert. 

Warum ich?
Nun, zwischen Ihrem Kunden und sei-

ner angedrohten Kurzschlussreaktion 

steht jetzt genau ein einziger Mensch: 

Sie. Sie haben es in diesem Moment in 

der Hand, ihn zu besänftigen, ihn wieder 

aufnahmebereit für sachliche Argumente 

zu machen und ihm den Status Quo und 

seine Möglichkeiten zu erklären. Und da-

mit den Kunden zu behalten. Doch wie 

genau macht man das? Und vor allem, 

wie macht man es richtig?

Kritik als Chance 
Zunächst einmal gilt es zu bedenken, 

dass jeder Kunde anders ist, so wie auch 

jeder Mensch anders ist. Eine Taktik, die 

bei Kunde A zum Erfolg führt, muss da-

her nicht zwangsläufig allgemeingültig 

sein. Und doch gibt es Grundsätze, Re-

geln und Empfehlungen, die emotionale 

Kritikgespräche mit hoher Wahrschein-

lichkeit in konstruktives Feedback um-

wandeln. Das Wichtigste klingt so leicht 

und könnte Sie je nach Gesprächsverlauf 

dennoch ziemlich fordern: Bleiben Sie 

ruhig! Hören Sie Ihrem Kunden zu, zei-

gen Sie Verständnis und lassen Sie ihn 

ausreden. Ein hier und da eingeworfe-

nes „Das verstehe ich“ ebnet Ihnen den 

Weg zum Dialog. Ihr Kunde wird sich 

ernst genommen, verstanden und wert-

geschätzt fühlen. 

Es gibt Situationen im Leben eines Versicherungsmaklers, die jeder kennt und die keiner braucht. Und dennoch (oder 

vielleicht gerade deshalb) trennt sich hier die Spreu vom Weizen: Genau dann, wenn sich ein Kunde beschwert. Und 

das vielleicht nicht auf die nette, rücksichtsvolle Tour. Sondern aufgebracht, nervig und laut.
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Das sollten Sie besser vermeiden

Wie so oft im Leben gibt es, neben Empfehlungen, natürlich auch absolute No-Go’s: 

Kein Kunde möchte, während er sich den Frust von der Seele redet, gemaßregelt 

werden. Sätze wie „Das ist nicht möglich.“, „Das kann ja gar nicht sein.“ können und 

werden sich direkt nach dem Aussprechen als äußerst kontraproduktiv erweisen. Der 

Ärger ebbt nicht ab, sondern schwillt zum tosenden Orkan an. Oder noch schlimmer: 

Der Kunde legt einfach auf. Und ist weg. Für immer. Deshalb nehmen Sie sich Zeit für 

Ihre Antwort, schlucken Sie Ihre Emotionen hinunter und atmen Sie erstmal tief durch.

So behalten Sie Ihren Kunden

Wenn Sie dann reden, reden Sie ruhig, aber bestimmt. Werben Sie für Vertrauen und 

zeigen Sie, dass Sie hinter Ihrem Kunden stehen. Er will von Ihnen hören, dass Sie mit 

ihm gemeinsam eine Lösung für sein Problem finden werden. Was er hingegen nicht 

will, sind Ausflüchte, Eventualitäten und Unsicherheit. Sagen Sie ihm, was er tun soll 

– oder besser noch, was Sie für ihn und mit ihm zusammen tun werden. Beziehen Sie 

Stellung – an der Seite Ihres Kunden. 

Ist das geschafft, haben Sie etwas vollbracht, auf das Sie stolz sein können: Sie ha-

ben die Beziehung zu Ihrem Kunden nämlich besser gemacht, als sie sogar vor der 

Beschwerde war. Denn Ihr Kunde weiß jetzt, dass er auf Sie zählen kann. Auch wenn 

die See mal etwas rauer ist.

Hier kommt Hilfe

Und für den Fall der Fälle, nämlich dann, wenn Sie allein nicht weiter kommen, verges-

sen Sie eines nicht: Wir sind auch dann für Sie da. Die SDV hat langjährige Erfahrung 

aus tausenden Verhandlungen mit Versicherern, gibt Ihnen Tipps, wie Sie Ihre Kunden 

noch besser absichern können, um diese Beschwerden vielleicht gar nicht erst auf-

kommen zu lassen. Und zu guter Letzt gibt es immer noch unseren Service MaklerPro-

tect, durch den Sie im Ernstfall zum Beispiel über eine Vermögensschadenhaftpflicht 

gut versichert sind.
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BETRiEBSREnTEn-
STäRkUnGSGESETz

Chance ohne Garantie
von Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski und Markus Kirner, Rentenberater und Spezialist der bAV 

für Kanzlei Michaelis Rechtsanwälte 

Mit dem Betriebsrentenstärkungsgesetz  

wurde durch den Deutschen Bundestag 

am 01.06.2017 nach intensiven Diskus-

sionen ein stark umstrittener Entwurf 

zur Reform der betrieblichen Altersver-

sorgung (bAV) verabschiedet. Anfang 

Juli 2017 hat der Bundesrat erwartungs-

gemäß der Reform vollständig zuge-

stimmt, so dass das neue Gesetz zum 

01.01.2018 in Kraft treten wird. Mit der 

Einführung eines Sozialpartnermodells, 

einer reinen Beitragszusage und einer 

automatischen Entgeltumwandlung 

(„Opting-Out“) hofft die Politik, der bAV 

zu mehr Akzeptanz und Verbreitung zu 

verhelfen.

Garantieverbot
Bei ihren Bemühungen setzt die Politik 

vor allem auf die Tarifvertragsparteien. 

Diese sollen, so zumindest die Idee der 

Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski

Rechtsanwalt (Of Counsel, Sitz in Berlin),
Experte für das Privatversicherungsrecht, für das Bank- 

und Kapitalmarktrecht sowie für das Wett bewerbs- 
und Vertriebsrecht im Versicherungswesen.

Mehr zum Autor unter www.kanzlei-michaelis.de

Markus Kirner

Rentenberater,
freiberuflicher Mitarbeiter in der Kanzlei 
Michaelis und damit „Of Counsel“ tätig.

Mehr zum Autor unter 
www.kanzlei-michaelis.de

Macher des Gesetzes, die betriebliche 

Vorsorge schon in ihren Tarifverträgen re-

geln. Dafür besteht künftig die Möglich-

keit, echte Beitragszusagen zu erteilen, 

bei denen Garantie- oder Mindestleis-

tungen verboten sind. Damit muss der 

Arbeitgeber keine bestimmte Rentenhö-

he mehr garantieren und auch keine Er-

haltung der eingezahlten Beiträge, son-

dern nur noch die Zahlung der Beiträge 

umsetzen.
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Von dieser Vorgehensweise versprechen 

sich Befürworter der Reform, dass gera-

de kleinere und mittlere Unternehmen, 

die bislang Sorgen vor eventuellen Haf-

tungsrisiken hatten, sich nun der bAV 

öffnen. Nachdem im ursprünglichen Re-

ferentenentwurf die Beitragszusage nur 

für tarifvertragliche Lösungen vorgese-

hen war, diese aber bei einer Vielzahl von 

Unternehmen nicht greifen, wurde nun 

eine Öffnung für nicht-tarifgebundene 

Arbeitgeber und Arbeitnehmer im Ge-

setz verankert. Auch sie sollen die neue 

Zusageart grundsätzlich per vertragli-

cher Regelung durch Bezugnahme auf 

die einschlägigen tariflichen Regelungen 

nutzen können.

Arbeitgeberzuschuss 
verpflichtend
Neu eingeführt wird die Verpflichtung, 

sofern der Arbeitgeber durch eine Ent-

geltumwandlung Sozialversicherungs-

beiträge spart, er diese in pauschalierter 

Form in Höhe von 15 % der Entgeltum-

wandlung als zusätzlichen Arbeitgeber-

zuschuss, an den externen Versorgungs-

träger (Pensionskasse, Pensionsfonds, 

Direktversicherung) zu zahlen hat. Zu-

sagen über Unterstützungskassen oder 

Direktzusagen sind von dieser Regelung 

nicht betroffen. Die (tarifdispositive) Neu-

regelung gilt für Neuzusagen ab dem 

01.01.2019. Für bereits bestehende Ent-

geltumwandlungsvereinbarungen gibt es 

eine Übergangsfrist von vier Jahren. So-

mit wird also hierfür der Zuschuss erst ab 

dem 01.01.2022 verpflichtend.

In Tarifverträgen soll darüber hinaus bei 

Beitragszusagen ein zusätzlicher Beitrag 

des Arbeitgebers zur Absicherung der 

Leistungen festgelegt werden („Siche-

Die neuen Rahmen-
bedingungen
>
Verpflichtende Arbeitgeber-

zuschüsse

>
Erhöhung des Förderrahmens 

von 4 % auf 8 %

>
Geringverdiener-Förderung

>
Verbesserungen Riester

>
Rechtssicheres Opting-out

>
Freibetrag Grundsicherung

>
Erweiterte Möglichkeiten der 

Dotierung beim Ausscheiden 

(Vervielfältiger)

>
Nachdotierungsmöglichkeiten 

für Kalenderjahre ohne Entgelt-

bezug

Wissenstipp
rungsbeitrag“), der nicht unmittelbar 

den einzelnen Arbeitnehmern direkt gut-

geschrieben oder zugerechnet wird. 

Opting-Out wird möglich
In der Neufassung des BetrAVG wird 

den Tarifvertragsparteien die rechtssi-

chere Einführung von automatischen 

Entgeltumwandlungen mit Opting-Out-

Möglichkeit für die Arbeitnehmer zu-

gebilligt. Auf dieser Grundlage können 

Arbeitgeber für alle Arbeitnehmer oder 

für eine Gruppe von Arbeitnehmern des 

Unternehmens oder einzelner Betriebe 

eine automatische Entgeltumwandlung 

einführen, gegen die der Arbeitnehmer 

aber widersprechen kann. Er hat ab dem 

Zeitpunkt des Erhalts des Angebotes min-

destens drei Monate Zeit (Details regeln 

die Tarifverträge), das Angebot auf Ent-

geltumwandlung zu prüfen und es ggfs. 

abzulehnen. Auch nicht-tarifgebundene 

Arbeitgeber können ein tarifvertragli-

ches Optionssystem anwenden oder auf 

Grund eines Tarifvertrages durch Be-

triebs- oder Dienstvereinbarung die Ein-

führung eines Optionssystems regeln. 

Dabei haben die Arbeitgeber ebenfalls 

die gesetzlichen Vorgaben zur Ausgestal-

tung solcher Systeme nach § 20 Abs. 2 

BetrAVG n. F. zu berücksichtigen. 

Ausweitung des steuerfreien 
Rahmens
Der steuerfreie Dotierungsrahmen des § 

3 Nr. 63 EStG wird zu einer einheitlichen 

Prozentgrenze zusammengefasst. Anstel-

le der bisherigen 4 % der Beitragsbemes-

sungsgrenze der gesetzlichen Rentenver-
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sicherung (West) zzgl. 1.800 Euro, sofern 

keine Lohnsteuerpauschalierung nach 

§ 40b EStG vorgenommen wird, gilt ab 

2018 eine Grenze von 8 %. Dieser neue 

Höchstbetrag verringert sich nach §  3 

Nr. 63 Satz 1 EStG n. F. um die Zuwen-

dungen, auf die die Lohnsteuerpauscha-

lierung gemäß § 40b Abs. 1 und 2 Satz 

1 EStG in der am 31.12.2004 geltenden 

Fassung angewendet wird. Sozialabga-

benfrei bleiben allerdings weiterhin nur 

Dotierungen bis zu 4 Prozent der Bei-

tragsbemessungsgrenze.

Deutlich einfacher wird die Vervielfälti-

gungsregel des §  3 Nr. 63 Satz 3 EStG. 

Nunmehr können aus Anlass der Been-

digung des Dienstverhältnisses geleistete 

Beiträge steuerfrei bis zu 4 % der Bei-

tragsbemessungsgrenze in der gesetz-

lichen Rentenversicherung vervielfältigt 

mit der Anzahl der Kalenderjahre, in 

denen das Dienstverhältnis des Arbeit-

nehmers zu dem Arbeitgeber bestanden 

hat (maximal aber 10 Jahre), aufgewandt 

werden. Eine parallele Nutzung der Ver-

vielfältigungsregelungen nach § 3 Nr. 63 

und § 40b EStG a.F. ist nach wie vor nicht 

möglich.

Förderung für Geringverdiener 
Bislang war die ergänzende Vorsorge 

gerade für Geringverdiener wenig inter-

essant. Nicht nur, dass es Menschen mit 

niedrigen Einkommen besonders schwer 

fällt, vom eh schon knappen Gehalt auch 

noch etwas beiseite zu legen, wurden 

sie noch zusätzlich dadurch abgehalten, 

dass so angesparte Renten bis dato an-

gerechnet wurden, sofern man im Alter 

trotzdem auf staatliche Grundsicherung 

angewiesen ist.

Hier ist nun Abhilfe geschaffen, werden 

doch die Anrechnungsregeln bei der 

Grundsicherung im Alter geändert und 

Freibeträge eingeführt. Bei der Grundsi-

cherung im Alter und bei Erwerbsminde-

rung gilt ab 2018 ein Freibetrag von 100 

Euro monatlich zuzüglich 30 % des die-

sen Betrag übersteigenden Einkommens 

aus einer zusätzlichen Altersvorsorge, 

höchstens jedoch 50 % der Regelbe-

darfsstufe 1 (in 2017 wären dies 204,50 

Euro). Als zusätzliche Altersvorsorge gel-

ten dabei monatlich zu zahlende priva-

te Riesterrenten unabhängig von einer 

etwaigen staatlichen Förderung, ebenso 

Basisrenten und Renten aus bAV sowie 

Rentenbeträge, die aus Zeiten einer frei-

willigen Versicherung in der gesetzlichen 

Rentenversicherung stammen.

Darüber hinaus wurde beschlossen, dass 

die Grundförderung für Riester-Sparer 

von 154 Euro auf 175 Euro erhöht wird.

Zusätzlich wird es ab 01.01.2018 für Ge-

ringverdiener einen bAV-Förderbeitrag 

geben. Diesen nutzen können alle Per-

sonen mit einem Arbeitslohn von jähr-

lich bis zu 26.400 Euro (monatlich bis zu 

2.200 Euro). Voraussetzung für eine För-

derung nach § 100 EStG n. F. ist, dass der 

Arbeitgeber zusätzlich zum geschuldeten 

Arbeitslohn im Kalenderjahr mindestens 

240 Euro an eine Direktversicherung, 

einen Pensionsfonds oder eine Pensions-

kasse zahlt. 

Für den Arbeitgeber sind 30 % dieses Zu-

satzaufwandes im Rahmen des Lohnsteu-

erabzugsverfahrens erstattungsfähig, der 

Maximalbetrag beträgt dabei 30 % von 

480 Euro (= 144 Euro) je Arbeitnehmer. 

Zu beachten ist dabei, dass eine Förde-

rung nur dann in Frage kommt, wenn 

die zugesagten Alters-, Invaliditäts- oder 

Hinterbliebenenleistungen in Form einer 

Rente oder eines Auszahlplans erbracht 

werden. Der bAV-Förderbeitrag des Ar-

beitgebers ist gemäß § 100 Abs. 6 EStG 

n. F. bis zu 480 Euro steuerfrei und redu-

ziert den steuerlichen Rahmen des § 3 Nr. 

63 EStG nicht.

Stärkung der Riesterrente
Während die Grundförderung für Riester-

Sparer erhöht wird, bleibt der Sonderaus-

gabenabzugs nach § 10a EStG unverän-

dert. 

Allerdings kommt es wenigstens bei 

Riester-Verträgen nun zu einem Ende 

der Doppelverbeitragung im Rahmen der 

bAV. Bisher stammten die Beiträge zur 

Riester-Rente im Rahmen der bAV aus 

dem Nettoeinkommen, gleichwohl wur-

den spätere Rentenleistungen erneut der 

Beitragspflicht in Kranken- und Pflege-

versicherung unterworfen. Künftig ent-

fällt hier in der Rentenbezugsphase die 

Belastung mit Beiträgen zur gesetzlichen 

Kranken- und Pflegeversicherung.

Keine vollständige Haftungs-
freiheit bei neuer Betriebsrente
Entgegen der weithin verbreiteten Dar-

stellung ist auch die nunmehr beschlos-

sene neue Form der bAV für den Arbeit-

geber bei weitem nicht haftungsfrei. Das 

Betriebsrentengesetz stellt ihn lediglich 

hinsichtlich der Erfüllung der Zusage über 

die neu geschaffene Beitragszusage von 

der Haftung frei.

Alle anderen Haftungsrisiken aus dem 

BetrAVG, z. B. im Zusammenhang mit 

der versicherungsvertraglichen Lösung 

bleiben hingegen bestehen. Auch hin-

sichtlich der ihm obliegenden Informa-

tions- und Dokumentationspflichten, die 

das Bundesarbeitsgericht in mehreren 
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wegweisenden Entscheidungen zuletzt 

bestätigt hat, besteht nach wie vor bei 

unsachgemäßer Handhabung ein Haf-

tungspotential. Selbstverständlich gilt 

dies gleichlautend für die nicht korrekte 

Beachtung oder Umsetzung anderer ar-

beits-, steuer- und sozialversicherungs-

rechtlicher Vorschriften im Zusammen-

hang mit der bAV.

Bisherige Systeme überflüssig?
Mit Beginn der Diskussionen um den Re-

ferentenentwurf wurden die Neuregelun-

gen des Betriebsrentenstärkungsgesetzes 

und dabei insbesondere die Beitragszu-

sage sowie das Opting-Out geradezu als 

das Wundermittel oder Ultima Ratio zur 

Förderung der zusätzlichen Altersversor-

gung dargestellt. Dabei sind auch schon 

die bisherigen Systeme leistungsfähig, 

wenngleich nicht perfekt. Diesem Um-

stand hat der Gesetzgeber nun Rechnung 

getragen, in dem er den Tarifvertragspar-

teien im BetrAVG den Auftrag erteilt, 

bestehende und bewährte Betriebsren-

tensysteme angemessen in künftigen 

tariflichen Lösungen zu berücksichtigen.

Alles andere als eine Aufrechterhaltung 

bestehender betrieblicher Vorsorgesyste-

me würde den eigentlichen Sinn des Ge-

setzes, nämlich eine höhere Akzeptanz 

und Verbreitung der Entgeltumwandlung 

zu erreichen, konterkarieren.

Dies gilt umso mehr, als die bisherig 

unbefriedigende Umsetzung der Mög-

lichkeiten des Betriebsrentengesetzes 

nicht nur an mangelndem Interesse und 

Angst vor Haftungsrisiken auf Seiten der 

Arbeitgebers lag, sondern zumeist an 

der suboptimalen Information und Auf-

klärung der beteiligten Parteien. Hinzu 

kamen und kommen die begrenzte Be-

reitschaft vieler Produktanbieter und Ver-

mittler, die Arbeitgeber und Arbeitneh-

mer auch in der Zeit nach Einrichtung der 

bAV laufend zu betreuen und beratend 

zu unterstützen. 
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Rechtliche Unsicherheiten bei Zuschüssen
So begrüßenswert die Einführung eines gesetzlich verankerten Zuschusses zur Entgeltumwandlung grundsätzlich ist, 

so viele Fragen wirft die nunmehr im neuen § 1a Abs. 1a BetrAVG getroffene Regelung auf:

   Werden durch diese Verpflichtung die Arbeitgeber, die bislang keine Zuschüsse zur bAV gezahlt 

haben – und bei denen gerade deshalb ein geringer Verbreitungsgrad an Entgeltumwandlungen 

herrscht – die Umsetzung stärker forcieren als bisher? 

   Ist die getroffene Formulierung („soweit durch die Entgeltumwandlung Sozialversicherungs-

beiträge eingespart werden“) tatsächlich eindeutig oder lässt sie deutlichen Interpretations-

spielraum?

  Klar ist, dass hiervon all diejenigen Sachverhalte erfasst sind, bei denen das Einkommen vor Entgeltum-

wandlung unterhalb aller Beitragsbemessungsgrenzen liegt. Ebenso dürfte der Zuschuss auch fällig werden, 

wenn der Arbeitnehmer nur noch innerhalb der Beitragsbemessungsgrenzen der gesetzlichen Renten- und 

Arbeitslosenversicherung liegt, aber schon oberhalb derer der Kranken- und Pflegeversicherung.

  Letztendlich würde es aufgrund der gewählten Begrifflichkeit der „Sozialversicherungsbeiträge“ aber auch 

für den Teil der Arbeitnehmer gelten, die oberhalb der Beitragsbemessungsgrenze in der Rentenversiche-

rung verdienen, für die der Arbeitgeber aber noch Beiträge zur gesetzlichen Unfallversicherung – dem fünf-

ten Zweig der Sozialversicherung – an die jeweilige Berufsgenossenschaft abführen muss. Das Arbeitsgelt 

wird nämlich in der gesetzlichen Unfallversicherung nicht nur bis zu der in den einzelnen vorgenannten 

Versicherungszweigen geltenden Beitragsbemessungsgrenze berücksichtigt. Vielmehr umfasst das unfall-

versicherungspflichtige Arbeitsentgelt das Gesamtbruttoentgelt (Bruttobetrag vor Abzug der Steuern und 

Arbeitnehmeranteil zur Sozialversicherung). Auch die Entgelte kurzfristig Beschäftigter und geringfügig Ent-

lohnter (§ 8 Abs. 1 SGB IV) sind dabei zu berücksichtigen. Richtig kompliziert wird diese Betrachtungsweise 

dann noch dadurch, dass jede Berufsgenossenschaft in ihrer Satzung einen Höchstjahresarbeitsverdienst 

festlegt (§ 85 Abs. 2 SGB VII).

   Sieht das Gesetz eine Obergrenze für Zuschüsse nur auf sozialversicherungsfreie Entgeltumwand-

lungen bis zu 4 % der Beitragsbemessungsgrenze der gesetzlichen rentenversicherung (West) vor? 

  Nach dem vorliegenden Wortlaut des Gesetzes gibt es keinerlei Obergrenze für den Zuschuss zur Entgelt-

umwandlung. Demnach wäre der Zuschuss auch auf die nunmehr im Rahmen der ausgeweiteten steuer-

lichen Förderung nach § 3 Nr. 63 EStG zulässigen 8 % der Beitragsbemessungsgrenze denkbar, solange 

das Arbeitseinkommen unterhalb der Entgeltgrenzen der gesetzlichen Unfallversicherung liegt. Theoretisch 
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wäre sogar ein noch höherer Beitrag möglich, sehen doch die zuschusspflichtigen Durch-

führungswege per se keinen steuerlich zulässigen Höchstbeitrag vor. Denn der § 3 Nr. 63 

begrenzt nur den steuerfreien Aufwand zugunsten der bAV, nicht aber den tatsächlichen.

  Lässt sich die Übergangsfrist von vier Jahren ggf. alleine dadurch aushebeln, dass der Arbeit-

nehmer seine bisherige Entgeltumwandlungsvereinbarung kündigt, um kurz darauf erneut von 

seinem Recht auf Entgeltumwandlung Gebrauch zu machen? Dies bedeutet gerade für die Arbeitgeber, 

die bislang keinen Zuschuss zahlen wollten (oder konnten), einen erheblichen finanziellen und zumindest 

zeitlich nicht kalkulierbaren Mehraufwand.

   Was passiert, wenn ein Arbeitnehmer im Laufe seines Berufslebens die letztendlich zutreffenden 

Bemessungsgrenzen überschreitet? 

  In diesen Fällen würde dann wohl die Verpflichtung einer Zuschusszahlung durch den Arbeitgeber wieder 

entfallen. Ob und wie sich dies dann für die Attraktivität der bAV auswirkt, bleibt abzuwarten.

   Können bisher schon vereinbarte freiwillige Zuschüsse des Arbeitgebers zur Entgeltumwandlung 

auf die gesetzlich vorgeschriebenen 15 % angerechnet werden? 

  Schon heute unterstützen sehr viele Arbeitgeber die Arbeitnehmer freiwillig beim Aufbau einer zusätzlichen 

Versorgung. Und häufig geht dies sogar weit über den neuen gesetzlichen Rahmen hinaus.

   Lassen sich die Zuschüsse für bestehende Entgeltumwandlungen überhaupt in bestehende Ver-

sicherungsverträge einbinden oder in neuabschlüssen umsetzen? 

  Denn nicht jeder Versorgungsträger wird sich darüber freuen, Altverträge mit ggf. hohen Garantiezinsen 

zu erhöhen. Zugleich reicht aber der Zuschuss des Arbeitgebers alleine nicht immer für eine für den Neu-

abschluss erforderliche Mindestrente aus. 
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für Arbeitgeber, sich unter Zuhilfenahme 

kompetenter und neutraler Berater über 

Neuausrichtung oder Aktualisierung der 

bAV im Unternehmen Gedanken zu 

machen. Ebenso gilt es, administrative 

Prozesse im Zusammenhang mit einer 

bestehenden bAV zu optimieren. 

Mehr Akzeptanz durch 
weniger Garantien?
Mit Einführung einer reinen Beitragszu-

sage erwartet die Politik eine stärkere 

Akzeptanz auf Seiten der Arbeitgeber. 

Zugleich erhofft man sich, dass durch 

den Wegfall der Garantien mittel- und 

langfristig höhere Renditen erzielt wer-

den können, sind es doch gerade die 

hohen Garantieversprechungen der 

Vergangenheit, die die Versicherungs-

wirtschaft derzeit massiv belasten und 

vereinzelt auch schon bei Arbeitgebern 

Fragen nach Haftungsrisiken aufwerfen. 

Aber bekanntermaßen muss der Köder 

dem Fisch schmecken und nicht dem 

Angler. Auch den größten Optimisten 

dürfte bewusst sein, dass angesichts 

der bereits länger anhaltenden Niedrig-

zinsphase höhere Renditen nur durch 

spekulativere Anlageformen mit entspre-

chenden Schwankungsrisiken erzielbar 

sind. Zunächst einmal sind also die Tarif-

vertragsparteien gefordert, Produkte zu 

finden oder zu kreieren, die tatsächlich 

mehr Zinsen abwerfen als schon vorhan-

dene Produkte, und dies bei gleichzeitig 

überschaubaren Risiken für den Arbeit-

nehmer. 

Ob in der Folge dann auch und gerade 

Bezieher niedrigerer Einkommen bereit 

sein werden, ihre Vorsorge auf derarti-

gen Produkten aufzubauen, die keine 

wirklich planbaren Rentenhöhen bein-

Erheblicher Beratungsbedarf 
für Arbeitgeber
Bisherige Vorsorgesysteme beibehalten, 

auf die neue Betriebsrente setzen oder 

beide Welten sinnvoll miteinander kom-

binieren? Die Unternehmen müssen sich 

mit den neuen Möglichkeiten und Her-

ausforderungen des Betriebsrentenstär-

kungsgesetzes befassen.

Gerade für nicht-tarifgebundene Arbeit-

geber stellt sich zeitnah die Frage, ob 

es sinnvoll ist, tarifvertragliche Regelun-

gen auf betrieblicher Ebene über eine  

Betriebsvereinbarung o.  ä. umzusetzen. 

Bei diesen Überlegungen sollten in ers-

ter Linie die individuellen betrieblichen 

Bedürfnisse hinsichtlich Anforderungen 

und Ausgestaltung des betrieblichen 

Vorsorgesystems im Vordergrund stehen.

Ob eine Anrechnung bisher schon ge-

währter Arbeitgeberzuschüsse auf die 

künftig gesetzlich vorgeschriebenen 

zulässig ist, kann wohl nur im Einzelfall 

eindeutig geklärt werden. Lediglich die 

Arbeitgeber, die in ihren Versorgungs-

regelungen Zuschüsse schon bisher auf 

die Entgeltumwandlungsvereinbarungen 

beschränkt hatten, bei denen sie selbst 

Sozialversicherungsbeiträge sparen, kön-

nen hier relativ entspannt in die Zukunft 

blicken. 

In den Fällen aber, in denen Arbeitgeber 

allen Arbeitnehmern Zuschüsse gewährt 

haben, wäre ggf. eine zeitnahe Anpas-

sung der individual- oder kollektivrecht-

lichen Grundlagen für die Zusagen (z. B. 

Betriebsvereinbarung oder Versorgungs-

ordnung) erforderlich. Sofern entspre-

chende Regelwerke nicht vorhanden 

sind und die Zuschüsse im Rahmen der 

betrieblichen Übung gewährt wurden, 

besteht erst recht Handlungsbedarf.

Selbst wenn eine Anrechnung zulässig 

wäre, führt dies bei Festbetragszuschüs-

sen zu einem erheblichen Verwaltungs-

aufwand und mangelnder Transparenz 

gegenüber den Arbeitnehmern. Von 

daher ist eine generelle Neuregelung 

auf betrieblicher Ebene in Erwägung zu 

ziehen.

Das Betriebsrentenstärkungsgesetz bie-

tet Anlass und Verpflichtung zugleich 



25 / Das MaklerMagazin / SDV AG

W e i t e r b i l d u n g  / / /  R e c h t  u n d  H a f t u n g

halten (dürfen), bleibt abzuwarten. Denn 

allzu oft wurde seitens der Produktan-

bieter in der Vergangenheit schon damit 

geworben, dass mit der richtigen Anla-

ge- und Anpassungsstrategie nicht nur 

mehr Rendite erzielt, sondern zudem ein 

ständiges Auf und Ab bei den Renten-

leistungen weitgehend vermeiden wer-

den könne. Eine Aussage, die zumindest 

bei größeren Teilen der Produkte dann 

doch als nicht zutreffend bezeichnet 

werden kann. 

Kritik bleibt bestehen
Wenngleich der Gesetzgeber sich erneut 

lange damit beschäftigt hat, die Verspre-

chungen aus dem Koalitionsvertrag um-

zusetzen, die bAV nachhaltig zu stärken, 

sind viele unabhängige Experten vom Er-

gebnis zumindest nicht begeistert.

Ziel war es insbesondere, die betriebliche 

Altersversorgung allen Arbeitnehmern, 

auch denen bei kleineren und mittel-

ständischen Unternehmen zugänglich 

zu machen, indem man die hohe Kom-

plexität der bAV reduziert und arbeits-, 

steuer- und sozialversicherungsrechtliche 

Hemmnisse abbaut. Herausgekommen 

ist am Ende mit der Tarifrente und deren 

Öffnung auch für nicht-tarifgebunde-

ne Arbeitgeber und Arbeitnehmer der 

kleinste gemeinsame Nenner zwischen 

den Parteien im Bundestag. Damit wird 

die bAV zwar insgesamt um einige sinn-

volle Facetten erweitert, jedoch zugleich 

noch komplexer. Somit bringt das Be-

triebsrentenstärkungsgesetz nur einen 

kleinen Teil dessen, was sinnvoll und 

machbar wäre. 

Denn beispielsweise hat der Gesetzgeber 

immer noch keinen generellen Rechts-

anspruch auf Entgeltumwandlung ins 

Gesetz aufgenommen, gilt doch nach 

wie vor die längstens reformbedürftige 

Tariföffnungsklausel nach § 17 BetrAVG. 

Diese führt dazu, dass zig-tausenden Ar-

beitnehmern der Zugang bis heute und 

eventuell auch künftig zu einer Betriebs-

rente verwehrt bleibt, weil sich Tarifver-

tragsparteien seit mehr als einem Jahr-

zehnt nicht auf Rahmenbedingungen 

der Umsetzung einigen können.

Ebenso besteht weiterhin die gerade auf 

Seiten der Arbeitnehmer als äußerst ne-

gativ bewertete Belastung der späteren 

Rentenleistung mit Kranken- und Pflege-

versicherungsbeiträgen. Diese sind selbst 

dann zu entrichten, wenn in der Anwart-

schaftsphase durch die Entgeltumwand-

lung keine Sozialabgaben gespart wur-

den. Zwingend und zeitnah geboten ist 

auf alle Fälle auch die Klärung einer Rei-

he von Rechtsfragen im Zusammenhang 

mit den Neuregelungen des Betriebsren-

tenstärkungsgesetzes. 

Ob die Abschaffung von Garantien den 

in Kapitalanlagedingen doch eher kon-

servativen deutschen Arbeitnehmern 

mehr Lust auf bAV macht, bleibt abzu-

warten. Ebenso interessant dürfte sein, 

wie die Tarifvertragsparteien nun ihre 

Lösungen hinsichtlich Vorsorgeproduk-

ten und Sicherungsbeitrag gestalten. 

Die Schaffung eines Opting-Out-Modells 

birgt zudem nicht nur die Chance, dass 

viele Arbeitnehmer dem Automatismus 

einer Entgeltumwandlung nicht wider-

sprechen und somit zustimmen. Es bein-

haltet auch das Risiko, dass gerade bei 

kleineren und mittelständischen Unter-

nehmen die Entscheidung für oder wi-

der Entgeltumwandlung getroffen wird, 

ohne dass im Vorfeld durch eine neutrale 

Beratung eine fundierte Informationsba-

sis geschaffen wird.

Die verpflichtende Einführung eines 

Arbeitgeberzuschusses zur Entgeltum-

wandlung ist zu begrüßen, ob sie jedoch 

bei den Arbeitgebern zu einem Mei-

nungsumschwung führen, die bislang 

schon keine Begeisterung für die bAV 

zeigten oder sie gar als notwendiges 

Übel betrachteten, muss sich erst noch 

zeigen.

Obwohl das Gesetz insgesamt ein paar 

wichtige Verbesserungen bringt, hat es 

das gleiche zentrale Problem wie seine 

Vorgänger: Es sind Zweifel angebracht, 

ob das Betriebsrentenstärkungsgesetz 

tatsächlich zu mehr Akzeptanz, besseren 

Beteiligungsquoten und höheren Be-

triebsrenten führt.

Für die Arbeitgeber jedenfalls beginnt 

schon jetzt die Aufgabe, sich hinsichtlich 

bestehender bAV und künftigen Mög-

lichkeiten ein klares Bild zu verschaffen, 

wie ihre Ziele und Wünsche mit den 

gesetzlichen Regelungen in Einklang zu 

bringen sind.
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DiGiTAlE AlTERnATivEn 
zum Personen-

identifi kations-verfahren
Video-Identifikationsverfahren auch für Versicherungsmakler möglich

von Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt für Versicherungsrecht und für Handels- und Gesellschaftsrecht

Eine neue Gesetzeslage bringt we-

sentliche Erleichterungen für den 

Arbeitsalltag von Versicherungsmak-

lern. Durch das neue BaFin-rund-

schreiben 3/2017 bieten sich neue 

Dokumentationsmöglichkeiten für 

Kunden-Beratungsgespräche. 

Was ist ein Video-Identifikations-
verfahren?
Das Geldwäschegesetz (GwG) sieht vor, 

dass sich jeder Inhaber eines Bankkontos 

bei der Kontoeröffnung gegenüber der 

Bank identifizieren muss. Damit soll Be-

trugsversuchen und kriminellen Machen-

schaften im Finanzsektor vorgebeugt 

werden. 

Ist der Kunde zur Feststellung der Iden-

tität nicht persönlich anwesend, hat der 

nach dem GwG Verpflichtete die Identi-

tät des Vertragspartners zu überprüfen, 

im Rahmen einer Fernidentifizierung 

gem. § 6 Abs. 2 GwG. Eine Art der Fer-

nidentifizierung ist die sogenannte Vi-

deo-Identifizierung, bei der mittels einer 

Live-Video-Kommunikation ein Abgleich 

von Person zu Person möglich ist. Die Vi-

deo-Identifizierung bietet Unternehmen 

eine nach Vorgaben der Bundesanstalt 

für Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) 

festgelegte Möglichkeit zur Verifizierung 

des Vertragspartners. Die Identität des 

Kunden wird schnell und rechtssicher 

über das Internet überprüft.

Stephan Michaelis

Fachanwalt für Versicherungsrecht, 
Versicherungskaufmann mit der Note sehr gut 

und Auszeichnung. Mehr zum Autor unter 
www.kanzlei-michaelis.de
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Wie können Video-Identifika-
tionsverfahren durchgeführt 
werden?
Am 15.06.2017 trat das BaFin-Rund-

schreiben 3/2017 (GW) – Videoidenti-

fikationsverfahren in Kraft, das sich an 

alle Kreditinstitute und Finanzdienstleis-

tungsinstitute richtet, die der Aufsicht 

der BaFin unterliegen.

Das Rundschreiben beschreibt detailliert, 

in welchem Rahmen die Video-Identifika-

tion künftig durchgeführt werden muss, 

um dieses noch sicherer zu machen. Un-

ter den dort genannten Voraussetzungen 

kann das Videoidentifikationsverfahren 

nun durch alle Verpflichtete nach dem 

Geldwäschegesetz angewendet werden:

Anwendbarkeit auf den 
Versicherungsmakler
Mit dem Rundschreiben richtet sich die 

BaFin explizit nicht nur an Banken, son-

dern ebenso an Versicherungsunterneh-

men, die Lebensversicherungsverträge 

bzw. Unfallversicherungsverträge mit 

Prämienrückgewähr anbieten und viele 

weitere Unternehmen, für die Video-

Ident relevant sein kann. Somit ist das 

BaFin-Rundschreiben auch auf den Versi-

cherungsmakler anwendbar, der den an 

einem anderen Ort ansässigen Kunden 

an den Versicherer vermittelt, wenn es 

um Verträge geht, die dem Geldwäsche-

gesetz unterliegen. 

Dokumentationspflicht des 
Versicherungsmaklers oder 
des Vertreters
Der Versicherungsmakler ist gesetzlich 

dazu verpflichtet, seine Beratungsge-

spräche sorgfältig zu dokumentieren. 

Gemäß § 61 Abs. 1 Versicherungsver-

tragsgesetz (VVG) sind gegenüber dem 

Kunden die Gründe für jeden zu einer 

bestimmten Versicherung erteilten Rat 

anzugeben und auf alle Folgen und Ri-

siken hinzuweisen. Der Versicherungs-

vermittler hat dies nach § 62 VVG zu 

dokumentieren, soweit der Kunde einen 

Beratungs- oder Dokumentationsver-

zicht gesondert schriftlich erklärt hat. 

Dem Versicherungsnehmer sind die In-

formationen gem. § 61 VVG in Textform 

zu übermitteln. 

Warum ist eine umfangreiche 
Dokumentation sinnvoll?
Für Versicherungsvermittler bzw. -unter-

nehmen ist eine saubere Dokumentati-

on unerlässlich, denn sie haften für die 

Empfehlungen an die Kunden. Deshalb 

nehmen z. B. Versicherungsunternehmen 

Anträge von ihren Vertretern in der Re-

gel nur an, wenn eine Dokumentation 

vorliegt. Ist ein erforderlicher Hinweis 

von wesentlicher Bedeutung nicht do-

kumentiert worden, so muss bei einem 

möglichen Haftungsprozess normaler-

weise der Versicherungsvermittler darle-

gen und beweisen, dass dieser Hinweis 

erteilt worden ist. Für die Praxis ist im 

Rahmen der Versicherungsberatung also 

anzuraten, die gesamte Beratung mit al-

len Entscheidungen und Begründungen 

umfassend zu dokumentieren.

>
So müssen etwa die Mitarbeiter speziell  
geschult werden, unter anderem über gängige 

Fälschungsmöglichkeiten und datenschutz rechtliche Vorschriften. 

>
Die zu identifizierende Person hat zu Beginn einer Video-
identifizierung ihr ausdrückliches Einverständnis zu erklären, 
dass der gesamte Identifizierungsprozess aufgezeichnet wird. 

>
Die Bild- und Tonqualität der Kommunikation muss in einem 
ausreichenden Maße gegeben sein, um eine zweifelsfreie Identifizie-

rung uneingeschränkt zu ermöglichen.

>
Der gesamte Identifikationsvorgang ist in akustischer und  
visueller Form aufzuzeichnen und aufzubewahren. 
So wird die einzelne Identifizierung im Falle einer Revision oder Kontrolle  

der BaFin nachvollziehbar.
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Dokumentation via Video-
Aufzeichnung?
Interessant ist doch die Frage, ob der 

Versicherungsmakler (oder auch der 

Vertreter) seiner Dokumentationspflicht 

aus §§ 61, 62 VVG auch in der Weise 

nachkommen kann, dass er das gesamte 

Beratungsgespräch (mit Einwilligung des 

Kunden) videoaufzeichnet. 

§ 62 VVG schreibt Textform für die Doku-

mentation vor, so dass ein Video als visu-

elle und akustische Aufzeichnung diese 

gesetzliche Vorgabe grundsätzlich nicht 

erfüllen kann. Eine zusätzliche Video-

aufzeichnung des Beratungsgesprächs 

dient aber in jedem Fall der Beweiser-

leichterung und Rechtssicherheit, so dass 

für Versicherungsvermittler eine solche 

Aufzeichnung in jedem Fall ratsam ist. 

Der Versicherungsmakler könnte dann in 

der schriftlichen Beratungsdokumentati-

on auf das gefertigte Video verweisen. 

Eine Wiederholung aller abgegebenen 

Empfehlungen u. Ä. durch den Versiche-

rungsmakler dürfte sich damit erübrigen, 

es sollte zumindest eine Art „Mindestdo-

kumentation“ erfolgen.

Unproblematisch ist auch die prozessu-

ale Zulässigkeit der Videoaufzeichnung 

als Beweismittel. Vor Zivilgerichten sind 

bereits private Videoaufnahmen als Be-

weismittel zugelassen und werden teil-

weise sogar ohne Zustimmung der auf 

dem Video Beteiligten im Prozess ver-

wertet. Da die zu identifizierende Per-

son zu Beginn einer Videoidentifizierung 

nach Vorgaben der BaFin ihr ausdrück-

liches Einverständnis dazu zu erklären 

hat, dürfte dieses Einverständnis einer 

Verwendung der Videoaufzeichnung als 

Beweismittel und dessen Verwertung im 

Zivilprozess erst recht nichts entgegen-

zuhalten sein.

Technische Anforderungen für 
eine rechtssichere Dokumentation
Für die audiovisuelle Kommunikation 

sind nur Ende-zu-Ende verschlüsselte 

Videochats zulässig. Dienste wie Skype 

oder iChat und Verbindungen mit gerin-

gerer Verschlüsselung sind damit nicht 

erlaubt. Die technischen Komponenten 

für die eigentliche Videoidentifizierung 

stellen meist zertifizierte Software- oder 

Kommunikationsdienstleister zur Verfü-

gung. Im Internet sind Ident-Anbieter zu 

finden, die eine Online-Identifikation per 

WebCam oder App anbieten. Wichtig ist 

darauf zu achten, ob die jeweiligen Ident-

Anbieter die Anforderungen an die Nut-

zung des Videoidentifikationsverfahrens 

gemäß BaFin-Rundschreiben erfüllen. Als 

zwei der wichtigsten Ident-Anbieter, die 

diese Anforderungen erfüllen, sind wohl 

die Firmen WebID Solutions GmbH und 

IDnow GmbH zu nennen. Diese sind ex-

terne Anbieter, die von der BaFin die Er-

laubnis erhalten haben, Online-Identifi-

zierungen vorzunehmen. Voraussetzung 

für das Videoidentifizierungsverfahren 

ist des Weiteren ein Computer, Laptop, 

Smartphone oder Tablet mit Kamera so-

wie eine stabile Internetfunktion.

>
Die Identifizierung des Kunden 

kann der Versicherungsmak-

ler (oder Vertreter) künftig in 

Form des Video-Ident-Verfah-

rens nach Vorgaben der BaFin 

durchführen. Empfehlenswert 

im Hinblick auf die rechts-

sicherheit ist es zudem, das 

gesamte Beratungsgespräch 

aufzuzeichnen. 

Die verschriftlichte Beratungs-

dokumentation wird dadurch 

aufgrund der gesetzlichen Text-

form-Vorgabe nicht generell 

ersetzt werden können, jedoch 

dürfte sich unter Verweis auf die 

Video aufzeichnung eine sehr de-

taillierte schriftliche Ausführung 

der Beratung, Empfehlungen und 

Hinweise des Vermittlers wohl 

erübrigen, als dass das Video zu 

den (strittigen) Inhalten der Bera-

tung einen Nachweis enthält, der 

vor Gericht zugelassen ist.

Unser Fazit
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hot 
nEWS

Alte Leipziger: 
Elektro- und Hybridfahrzeuge
Spezielle Fahrzeuge haben spezielle Risi-

ken. Daher bietet die Alte Leipziger für 

Elektro- und Hybridfahrzeuge passge-

naue Versicherungslösungen, z. B. mit 

den Optionen Elektro-Plus oder Akku-

Ausschluss. 

Ammerländer: 
Autoinhaltsversicherung
Die Ammerländer hat eine neue, bun-

desweit einzigartige Autoinhaltsversi-

cherung eingeführt. Diese bietet neben 

einer Neuwertdeckung auch europawei-

ten Versicherungsschutz für im Fahrzeug 

befindliche Gegenstände und schließt 

damit eine Lücke zu den gängigen Haus-

ratversicherungen.

nV: Kinder-Unfallversicherung
Die besten Leistungen für das Kind, in 

verschiedenen Tarifen. Von FOCUS-Mo-

ney mit sehr gut bewertet. Die neuen 

Tarife finden Sie im Extranet. 

Uelzener: Erhöhung der Tierärzt-
lichen Gebührenordnung 2017
Die Uelzener hat ihre Versicherungen 

ohne Aufpreis an die Erhöhung der tier-

ärztlichen Gebührenordnung angepasst. 

Zurich: Grundfähigkeits-
Schutzbrief – die bezahlbare 
und clevere Alternative
Der Grundfähigkeitsschutzbrief bietet 

eine echte Absicherungsalternative zur 

Berufsunfähigkeitsversicherung. 70 % 

aller Berufstätigen haben keine Absi-

cherung. Mehr Informationen erhalten 

Sie bei der Fachabteilung LV gerne unter 

0821 / 71 008- 200.

Stuttgarter: 
Top-BU-Preispositionierung
Das Morgen & Morgen-Update bestätigt: 

Bei 50 der 100 meist versicherten Berufe 

in Deutschland liegt die BUV-PLUS preis-

lich auf den Plätzen 1 bis 5. Den detail-

lierten Vergleich finden Sie in ADIS.

Württembergische: Kranken-
Zusatzversicherungen leicht und 
einfach verkaufen
Krankenzusatzversicherungen sind ge-

fragt wie nie. Um den Vertrieb zu verein-

fachen, hat die Württembergische das 

über das Extranet der SDV erreichbare 

Tool „Das bin ich mir wert“ entwickelt. 

Die Bayerische: Zahnfee für alle! 
Die neue Zusatzversicherung 
ZAHn
Die neue Zusatzversicherung ZAHN gibt 

es in drei leistungsstarken Varianten: 

ZAHN Smart, ZAHN Komfort und ZAHN 

Prestige! Alle Informationen dazu erhal-

ten Sie bei Ihrem Maklerbetreuer und im 

Extranet. 

mehr dazu finden Sie immer 
aktuell auf ihrem persönlichen 

SDV Extranet.
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das moderne 
maklerbüro 
mit digitalen Abläufen zeit 
sparen und kunden binden

Digitale Prozesse bestimmen immer mehr die Maklerwelt. Höchste 
Zeit, die eigene Arbeitsweise den veränderten Markterfordernissen 
anzupassen – und neue Potenziale zu nutzen.

Der Morgenkaffee dampft in der Tas-

se. Den PC mit zwei Monitoren vor der 

Nase, beantwortet Versicherungsmakler 

Ronny Meßmann aus Brandenburg an 

der Havel zuerst die E-Mails, auf die er 

über die App seines Mobiltelefons noch 

nicht reagiert hat. Danach checkt er die 

Newsletter und Nachrichten, die in der 

Nacht eingegangen sind. Gleichzeitig vi-

briert das Handy auf dem Tisch. Soweit 

nichts Ungewöhnliches im Büroalltag ei-

nes Maklers. 

Doch Meßmann schreibt nicht nur E-

Mails. Er bloggt und postet vor allem aus 

seinem Makleralltag bei Facebook. Auch 

Whatsapp nutzt er für die Kommunikati-

on. Einem festen Plan folgt er allerdings 

nicht. „Ich poste am liebsten spontan 

Dinge aus dem laufenden Geschäftsbe-

trieb“, sagt er. „Unser Imagevideo war 

auch nicht geplant und erzielte in drei 

Monaten über 20.000 Aufrufe. Viele 

Neukunden beziehen sich auf das Video 

bei Facebook“ resümiert der 36-Jährige. 

Er führt penibel Statistik über die Her-

kunft der Anfragen. So weiß er genau, 

welche Kanäle am besten funktionieren 

und kalkuliert das Marketing-Budget 

entsprechend. „Und ein Video sagt 

mehr als tausend Fotos“, so der Mak-

ler. Daher empfiehlt er seinen Kollegen 

ebenfalls ein filmisches Aushängeschild.

auf einen blick
>
warum social-media- 
kanäle einen echten 
mehrwert bieten

>
wie makler ihre eigenen 
geschäftsprozesse opti-
mieren

>
warum das eigene allein-
stellungsmerkmal von 
vorteil ist

>> Mit digitalen Ab-
läufen verschaffen 
sich Makler mehr 
Zeit und binden die 
Kunden gleichzeitig 
an sich. <<

Manila Klafack
Pfefferminzia Medien GmbH

Goldbekplatz 3, 22303 Hamburg 
Telefon: 040 / 2841 0830

E-Mail: manila.klafack@pfefferminzia.de
www.pfefferminzia.de
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Diesem Tipp schließt sich Peter Schmidt, 

Inhaber der Unternehmensberatung 

Consulting & Coaching Berlin, unein-

geschränkt an und rät außerdem: „Das 

digitale Maklerbüro funktioniert nur mit 

einer Homepage, einem Verwaltungs-

programm und digitalen Prozessen.“ 

Die Internetpräsenz diene dabei nicht 

der einseitigen Präsentation, sondern 

ermögliche die Kontaktaufnahme der 

Kunden und Interessenten. 

„Da ist vieles denkbar, zum Beispiel 

eingebundene Vergleichsrechner oder 

ein Kundenportal, bei dem Schadens-

meldungen, Adressänderungen oder 

ähnliches selbst vorgenommen werden 

können bis hin zur Online-Beratung. 

Der Makler verschafft sich damit mehr 

Zeit und bindet die Kunden gleichzeitig 

an sich“, so Schmidt. Welche sozialen 

Medien ein Makler nutzt, muss jeder 

für sich herausfinden. Dass diese Kom-

munikationsformen jedoch eingesetzt 

werden sollten, daran zweifelt Unter-

nehmensberater Schmidt nicht.

Ebenso wenig daran, dass Makler nur 

erfolgreich sind und sein werden, wenn 

sie wirtschaftlicher arbeiten als bisher. 

„So manch einer ist als guter Verkäu-

fer und Berater gestartet, doch nur 

diejenigen werden überleben, die un-

ternehmerisch denken und handeln“, 

ist Schmidt überzeugt. Es fehle oft die 

Professionalität. Dazu gehören Ziele so-

wie effiziente Prozesse. Wer über dieses 

Wissen noch nicht verfügt, sollte sich 

weiterbilden. Kurse dafür bieten die 

Industrie- und Handelskammern sowie 

viele Bildungsträger an.

„Um die eigenen Geschäftsprozesse zu 

optimieren, führt kein Weg an der digi-

talen Verarbeitung vorbei“, ist er sicher. 

Ein Verwaltungsprogramm für die Kun-

dendaten gehört ganz klar dazu. „Wer 

es sich nicht leisten kann, selbst ein IT-

System einzurichten, dem empfehle 

ich, sich einem Pool anzuschließen und 

dessen Infrastruktur zu nutzen; eine An-

bindung, bei dem 80 Prozent der Kun-

denwünsche abgedeckt werden und auf 

den Rest lieber verzichten“, so der Un-

ternehmensberater.

Aus seinem Alltag weiß er, dass sich vie-

le Makler mehreren Pools angeschlos-

sen haben, weil sie damit unterschied-

liche Segmente bedienen können. Das 

ist jedoch nicht wirtschaftlich. „Wer 

als Makler sogar vor der Entscheidung 

steht, weitermachen oder nicht, muss 

zunächst seinen Status quo bestimmen 

und einsehen, dass es ohne optimierte 

Abarbeitung nicht funktioniert“, lautet 

der Tipp des Beraters.

Ebenso wichtig ist es, das eigene Al-

leinstellungsmerkmal herauszuarbeiten, 

und eine Nische für sich zu finden. Das 

kann eine Zielgruppe sein oder ein Ver-

sicherungsschwerpunkt. „Der Makler 

sieht sich schon wegen der gesetzlichen 

Rahmenbedingungen vor Herausforde-

rungen gestellt. Wenn er seine eigenen 

Abläufe nicht im Griff hat, hat er keine 

Chance“, so Schmidt.

Vor allem jüngere Makler seien auf der 

richtigen Spur. Fundiert ausgebildet, 

technikaffin und mit guten Ideen ge-

winnen sie die Kunden für sich. So wie  

Ronny Meßmann. Seit 2015 läuft bei ihm 

alles digital – einschließlich der Unter-

schrift seiner Kunden per Smartphone. 

„Das war die größte Herausforderung 

bisher, da ich nicht wollte, dass die Kun-

den eine App herunterladen müssen“, 

sagt Meßmann. Eine Zukunft, oder ei-

gentlich schon eher eine Gegenwart, in 

der Makler nicht digital arbeiten, ist für 

Meßmann kaum vorstellbar.

Quelle: Pfefferminzia.de



32 / Das MaklerMagazin / SDV AG

V e r s i c h e r u n g e n  / / /  V O L K S W O H L  B U N D

Marc Jaziorski
VOLKSWOHL BUnD Sachversicherung AG
Abteilungsleiter Marketing 
Sachversicherungen

Telefon: 089 / 58 90 92 -0
E-Mail: kc-sued@volkswohl-bund.de
www.volkswohl-bund.de

kompetent und 
haftungssicher 
beraten
Wie Vermittler von den Gewerblichen Deckungskonzepten profitieren

Für manche Vermittler ist das gewerbliche 

Versicherungsgeschäft ein Buch mit sie-

ben Siegeln. Woran liegt das?

Marc Jaziorski: Ein Auto zu versichern 

oder eine private Haftpflichtversicherung 

anzubieten, gehört zum Vermittleralltag, 

das können Sie im Schlaf. Einen Gewer-

bebetrieb rundum zu versichern ist da 

schon schwieriger. Manchem Vermittler 

fehlt hier schlicht und einfach die Erfah-

rung und der routinierte Umgang mit der 

Materie. Doch jeder hat in seinem Kun-

denstamm auch mal einen Malermeister, 

Gastwirt oder eine Boutiqueninhaberin. 

Und warum sollte der Vermittler ausge-

rechnet diese Menschen im Regen stehen 

lassen, wenn es um die Absicherung ihrer 

Betriebe geht? Nur weil die Routine fehlt? 

Wir finden, das muss nicht sein. Mit den 

gewerblichen Deckungskonzepten der 

VOLKSWOHL BUND Sachversicherung AG 

geht’s ganz einfach!

Sind das die Rundum-Sorglos-Pakete?

Marc Jaziorski: Wenn Sie es so nennen 

wollen: Ja! Für die Gewerblichen De-

ckungskonzepte haben wir uns sozusagen 

den Kopf der Vermittler zerbrochen. Was 

muss unbedingt versichert sein? Welchen 

Gefahren sind die einzelnen Betriebsarten 

tagtäglich ausgesetzt? Welche Spezialrisi-

ken gibt es außerdem? So entstanden bis 

jetzt neun passgenaue Deckungskonzep-

te, vom Bürobetrieb über die Gärtnerei bis 

zur Schönheitspflege.

Aber sind die Anforderungen an einen 

gewerblichen Versicherungsschutz ge-

rade im Mittelstand nicht annähernd 

gleich? Da reicht doch eigentlich ein An-

trag für alle!?

Marc Jaziorski: Eben nicht. Oft steckt „der 

Teufel im Detail“. Nehmen Sie die Betrie-

be für medizinische Therapie: Hier versi-

chern wir auch übergelaufene Wannen 

oder Schwimmbecken. Bei den Bauhand-

werkern denken wir an das Werkzeug im 

Auto, bei den Hausmeistern an den Win-

terdienst und bei der Schönheitspflege 

an die Mitversicherung von Permanent- 

Make-up. Klar gibt es auch Risiken, die 

sind für alle gleich: Der Verlust von Schlüs-

seln, Schäden durch elektronischen Da-

tenaustausch oder die Veranstaltung von 

Betriebsfeiern. Diese Einschlüsse finden 

Sie in allen neun Deckungskonzepten.

auf einen blick
>
neu ab oktober 2017: 
elektronikversicherung

>
ihr vorteil: minimaler 
aufwand, kompetente 
und haftungssichere 
beratung, auch in spezial-
fällen

>
attraktive rabatte: 
kombi- und f ilialrabatte 
und 40 % nachlass bei 
betriebsneugründung
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Gereon ries, Bezirksdirektor, Filialdirektion München
Lebensversicherung von 1871 a. G. München (LV  1871)
Schwanthalerstraße 102, 80336 München

Telefon: 089 / 551 67 -5 51
Telefax: 089 / 551 67 -3 10
Mobil: 0160 / 587 26 69

E-Mail: gereon.ries@lv1871.de
www.lv1871.de/gereon.ries

Digitales Erbe: 
den nachlass im 
netz regeln
Handyverträge schließen wir heutzu-

tage online ab, Bankgeschäfte erle-

digen wir im Internet und in unserer 

Freizeit surfen wir in den sozialen 

netzwerken. Aber was passiert mit 

all den online abgeschlossenen Ver-

trägen und Accounts im Todesfall?

Grundsätzlich gehören auch online ab-

geschlossene Verträge zum Erbe und 

gehen mit dem Tod auf die Erben über. 

Ohne den notwendigen Überblick und 

die Passwörter ist der Zugang und so-

mit die Kündigung des Onlineaccounts 

nach dem Tod des Nutzers meist schwer. 

Daher lohnt es sich, einmal über den 

eigenen digitalen Nachlass nachzuden-

ken. Ein digitaler Nachlassplaner hilft, 

den Überblick zu behalten. In den Ster-

begeldtarifen der LV 1871 können Kun-

den den Service gegen einen geringen 

Mehrbeitrag mit einschließen. Einmal im 

Jahr besteht die Möglichkeit über den 

Vertragsmanager die erfassten und ver-

walteten Verträge oder Mitgliedschaften 

einzusehen. Vermittlern bietet das Ange-

bot eine weitere Option für die Kunden-

beratung zur Bestattungsvorsorge.

Auszeichnung für den Tarif 

Sterbegeld Plus

In der Ausgabe 8/2017 schreibt Das 

Versicherungsmagazin: „Die Münchner 

LV 1871 brachte 2017 mit dem ‚Sterbe-

geld Plus‘ ein Produkt mit innovativen 

Features auf den Markt.“ Besonders hebt 

das Magazin den Verzicht auf eine 

Gesundheitsprüfung, die kürzesten 

Wartezeiten am Markt und den digi-

tale nachlassplaner hervor.

LV 1871 zeigt sich finanzstark

Für den Kunden gewinnt die Finanzstär-

ke eines Unternehmens in Zukunft im-

mer mehr an Bedeutung. Mit einer Sol-

vabilitätsquote von 401 Prozent inklusive 

Volatility-Adjustment, ohne Übergangs-

maßnahmen gehört die LV 1871 zu den 

solvenzstärksten Lebensversicherungs-

unternehmen in Deutschland. Sie ver-

fügt zum Stichtag am 31. Dezember 

2016 über das Vierfache der aufsichts-

rechtlich vorgeschriebenen Eigenmittel. 

Im August 2017 hat die internationale 

Ratingagentur Fitch Ratings zum 13. Mal 

in Folge das „A+“ Finanzstärke rating 

bestätigt.

auf einen blick
>
unser digitaler nachlass 
gehört ebenso zum erbe wie 
haus, wohnung oder geld.

>
kunden, die eine sterbe-
geldversicherung bei  
der LV 1871 abgeschlossen  
haben, können den digi-
talen nachlassplaner  
gegen einen geringen  
mehrbeitrag nutzen.

>
„das versicherungs magazin“ 
hat den tarif sterbegeld 
plus als versicherungspro-
dukt des monats august 
ausgezeichnet.

V e r s i c h e r u n g e n  / / /  L V  1 8 7 1

>> Mit dem digitalen 
Nachlassplaner haben 
Vermittler eine weitere 
Option für die Kunden-
beratung zur Bestat-
tungsvorsorge. <<



34 / Das MaklerMagazin / SDV AG

V e r s i c h e r u n g e n  / / /  O b e r ö s t e r r e i c h i s c h e  V e r s i c h e r u n g

kunden und Vermittler  
bei Feuer- und leitungs- 
wasserschäden 
professionell 
unterstützen
Im Oktober lädt die Oberösterreichische Versicherung deutschland-
weit zu ihren Maklertagen ein. Dabei dreht sich alles um die Themen 
Schadenservice und Schadenbehebung.

„Keine Sorgen“ für Makler und Kunden 

lautet seit zehn Jahren das Motto der 

Oberösterreichischen Versicherung in 

Deutschland – und seit drei Jahren ist das 

mehr als ein Slogan: Denn seither gibt es 

die Plattform www.makler.keinesorgen.

de. Anlässlich des zehnjährigen Jubilä-

ums lädt der Versicherer im Oktober in 

Stuttgart, München, Flörsheim, Hamm, 

Hamburg und Berlin zu seinen Makler-

stammtischen ein. Dabei stellen die Re-

ferenten nicht nur die eigenen Produk-

te und digitalen Services vor. Vielmehr 

können die Finanzdienstleister von den 

Sanierungsprofis von Polygonvatro aus 

Olpe profitieren. Die Referenten erklären 

Techniken wie Leckageortung und tech-

nische Trocknung, die am Ende der Ver-

anstaltung im Rahmen eines Rundgangs 

live vorgeführt werden.

„Denn neben einer schnellen Erstattung 

der Sanierungskosten im Falle eines 

Schadens im Haus oder der Wohnung 

ist eine professionelle Abwicklung von 

Brand-, Wasser- und Klimaereignissen 

entscheidend, um möglichst wenig bis 

gar nicht dauerhaft beeinträchtigt zu 

sein“, sagt Peter Schmidt, Leiter der Nie-

derlassung Deutschland der Oberöster-

auf einen blick
>
jubiläumsaktion hausrat
10 jahre 
oberösterreichische 
in deutschland! 

zum jubiläum gibt es jetzt 
bis zum 31. dezember 2018 
15 % rabatt auf die 
tarifprämie unserer  
hausratversicherungen 
DaHeim© und 
DaHeim© Premium. 

nähere details f inden  
sie in unserem jubiläums-
blatt zum download:
www.makler.
keinesorgen.de/f ileadmin/
user_upload/maklerde/
jubilaeumsblatt.pdf

>
besuchen sie uns vom 
24. bis 26. oktober 2017 
auf der dkm in dortmund!
halle 4, stand E10

Dr. Josef Stockinger
Oberösterreichische Versicherung 
Maklerservice Deutschland

Langstraße 92, 63450 Hanau 
Telefon: 0 61 81 / 92 302 -0

E-Mail: maklerservice.deutschland@ooev.at
www.makler.keinesorgen.de
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reichischen Versicherung AG. „Darum 

arbeiten wir eng mit den Polygonvatro-

Experten zusammen und empfehlen den 

Maklern für ihre Kunden auf diese etab-

lierte Verbindung aus Menschen, Fach-

wissen und Technik zurückzugreifen.“

Spätestens wenn das eigene Heim be-

zogen wird, rückt eine angemessene 

Versicherung für das Gebäude und die 

Einrichtung in den Fokus der Menschen. 

„Bei vielen Gegenständen sind es nicht 

nur finanzielle Aspekte, sondern oftmals 

persönliche, emotionale Bindungen, die 

sie den Besitzern so wertvoll machen“, 

weiß Josef Köhler, Key Account Ma-

nager und Prokurist bei Polygonvatro. 

„Antiquitäten, Kunstgegenstände oder 

Fotos mit mittelschwerer Beschädigung 

lassen sich oftmals wiederherstellen“, so 

Köhler weiter. Das Nordrhein-Westfäli-

sche Unternehmen nutzt dafür diverse 

Verfahren und führt jährlich weltweit 

mehr als 250.000 Aufträge aus – allein 

in Deutschland sind es über 70.000. Da-

bei blickt Polygonvatro auf über 40 Jahre 

Erfahrung mit zahlreichen Schadenfällen 

zurück: Das Spektrum reicht von maß-

geschneiderten Lösungen bei Sachscha-

densanierungen im privaten Haushalt bis 

hin zu großen Ereignissen bei Industrie-

kunden. „Da wir uns über die seelische 

Belastung der Menschen bewusst sind, 

die gerade einen Schaden erleben müs-

sen, garantieren wir durch ein globales 

Netzwerk in 13 Ländern 24 Stunden 

sieben Tage die Woche Unterstützung“, 

verspricht Josef Köhler. 

„Diese professionelle und erfolgreiche 

Vorgehensweise von Polygonvatro wol-

len wir den Beratern im Oktober vorstel-

len“, sagt Peter Schmidt.

Die Oberösterreichische Versicherung 

selbst ist 1811 als ländlicher Feuerversi-

cherer gestartet und kennt sich daher 

bestens mit den Folgen von Brand- und 

Wasserschäden aus. Heute bietet sie ne-

ben Hausrat- und Wohngebäudeversi-

cherungen auch Schutz für alles, was mit 

Erneuerbaren Energien im Privathaus-

halt zusammenhängt ebenso wie eine 

Hundehalterhaftpflicht- und eine Privat-

haftpflichtversicherung, einen Glasbruch - 

schutz Privat und Gewerbe sowie eine 

Lösung für Dauercamper.

Achtung – Maklerstammtisch der Oberösterreichischen – mit interessanten Themen 

(z. B. Schadensregulierung) 

Anmeldung jetzt: makler.keinesorgen.de/maklertage 
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richard Lechner
Stahlstraße 17, 90411 Nürnberg

Telefon: 0 89 / 37 417 -597
Mobil: 0 173 / 28 44 337

E-Mail: richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/Kapitaleffiziente-Klassik

auf einen blick
>
sichere anlage im be - 
ste henden klassischen 
sicherungsvermögen

>
günstiger-prüfung –  
für eine garantiert 
höchstmögliche leistung

>
mehr überschuss - 
betei ligung durch 
schlankere garantien  
in der ansparphase

>> Garantien, wenn  
es darauf ankommt: 
zum Rentenbeginn. <<

V e r s i c h e r u n g e n  / / /  C o n t i n e n t a l e

kapitaleffiziente klassik 
mit einzigartiger 
günstiger-prüfung
Mit der neuen kapitaleffizienten klas-

sischen Produktlinie der Continentale 

gewinnt der Kunde immer – denn er 

hat die Sicherheiten von heute und 

profitiert von den Chancen der Zu-

kunft.

Die Niedrigzinsphase lässt sicherheitsori-

entierte Kunden bei ihrer Altersvorsorge 

zögern. Sie wünschen sich Renditechan-

cen, wollen aber keine Fondsanlage. Da-

her hat die Continentale Lebensversiche-

rung ihr Angebot zusätzlich zur Rente 

Classic um eine transparente kapitalef-

fiziente klassische Produktlinie ergänzt, 

die im aktuellen Marktumfeld höhere 

Renditechancen ermöglicht.

Monatliche Überschüsse lassen 

rentenguthaben wachsen

Die Continentale Rente Classic Pro und 

Rente Classic Balance bieten Garantien 

genau dann, wenn es bei der Altersvor-

sorge darauf ankommt: zum Rentenbe-

ginn und in der Rentenphase. In beiden 

Varianten profitiert der Kunde während 

der Ansparphase von der Anlage seiner 

Beiträge im bestehenden Sicherungsver-

mögen des substanzstarken Versicherers. 

Zum vereinbarten Rentenbeginn stehen 

mindestens 100 Prozent der ursprüng-

lich vereinbarten Altersvorsorgebeiträge 

als Mindestkapitalwert zur Verfügung. 

Diese Garantie gilt auch für alle Sonder-

zahlungen, individuellen Erhöhungen 

und Nachversicherungen. Das Prinzip 

ist einfach: Schlankere Garantien in der 

Ansparphase ermöglichen bessere Ren-

ditechancen. Die Überschüsse werden 

monatlich dem Guthaben zugeführt. 

Zum Rentenbeginn kommen Schluss-

überschüsse und die Beteiligung an den 

Bewertungsreserven hinzu. Daraus ergibt 

sich das Verrentungs kapital.

Das Beste kommt zum Schluss

Seine Rente erhält der Classic Pro-Kunde 

aus diesem Verrentungskapital mit den 

dann gültigen Rechnungsgrundlagen. 

Dabei hat er die Planungssicherheit der 

garantierten Mindestrente. Die Rente 

Classic Balance sieht eine zusätzliche, am 

Markt einzigartige Günstiger-Prüfung 

vor. Dabei vergleicht die Continentale 

beim Verrentungskapital, welche Rech-

nungsgrundlagen vorteilhafter sind: die 

vom Vertragsbeginn oder die zum Ren-

tenbeginn.



Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner 
Stahlstraße 17, 90411 Nürnberg
Tel.  089 - 37417-597
Fax  0911 - 5697-107
Mobil 0173 - 2844337
richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/Kapitaleff iziente-Klassik

Wir erweitern unsere Produktpalette um eine kapitaleffiziente Produktlinie – als BasisRente, Direktversicherung 
und Pensionszusage im Rahmen der bAV sowie als private Vorsorge. Sie sind der ideale Grundbaustein für Kunden, 
die ihre Altersvorsorge mit einer sicheren Anlage effektiv aufbauen wollen und sich dabei gezielt auf wirklich 
wichtige Garantien konzentrieren – für ein lebenslanges Einkommen im Alter.

Continentale Rente Classic Pro und Rente Classic Balance

NEU: Effiziente Altersvorsorge für Vorwärtsdenker

Garantien, auf die es ankommt – zum vereinbarten Rentenbeginn
  100 % Garantie auf alle Altersvorsorgebeiträge, inkl. Sonderzahlungen und Erhöhungen außer Dynamik.

  Günstigerprüfung – für eine garantiert höchstmögliche Leistung.

  Garantierte Rente – für ein verlässliches lebenslanges Einkommen. 

Sichere Anlage – mit besseren Renditechancen
  Höhere laufende Überschüsse durch schlankere Garantien in der Ansparphase.

  Sichere Anlage im bestehenden klassischen Sicherungsvermögen der Continentale.

  Partizipation an unserer nachhaltig erfolgreichen Kapitalanlagepolitik.

Bei uns wird es ab 01.09. noch farbenfroher!

2017_08_RCB-RCP_SDV_Lechner_297x210_endgültig.indd   1 17.08.2017   18:04:24

kapitaleffiziente klassik 
mit einzigartiger 
günstiger-prüfung
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mit stationären tarifen: 
beste behandlung 
im krankenhaus
Niemand möchte gerne ins Krankenhaus. 

Wenn aber der Blinddarm entzündet ist 

oder ein Unfall passiert, lässt sich ein 

Krankenhausaufenthalt oft nicht ver-

meiden. In diesen Fällen sollte man sich 

wenigstens gut aufgehoben fühlen und 

in Ruhe gesund werden. Hierfür bieten 

stationäre Zusatzversicherungen Lösun-

gen an. Doch welche Leistungen sind 

entscheidend?

Auf diese Leistungen kommt es an.

Insbesondere Zwei- oder Einbettzimmer 

können den Unterschied im Wohlbefin-

den ausmachen. Dort konzentriert man 

sich in Ruhe auf seine Genesung, ohne 

sich von Besuchern der Bettnachbarn 

oder von besetzten Bädern gestört zu 

fühlen. Denn wie wichtig die psychi-

sche Komponente für die Patienten ist, 

wird oftmals unterschätzt. Aber auch 

die freie Krankenhauswahl ist als Vorteil 

nicht von der Hand zu weisen. Gerade 

die Nähe zum Wohnort ist eine enorme 

Erleichterung. Darüber hinaus kann die 

Wahl einer Spezialklinik einen wichtigen 

Beitrag zur Genesung leisten. Und nicht 

nur das: Auch die Auswahl des Arztes, ob 

Chefarzt oder Spezialist, hat oft entschei-

dende Auswirkungen. Das alles bietet die 

stationäre Zusatzversicherung. Nebenbei 

übernimmt diese noch Kosten für An-

nehmlichkeiten wie Fernseher oder Inter-

net. So wird aus einem Kassenpatient ein 

Privatpatient im Krankenhaus.

Die Lösungen der 

Württembergischen 

Der neue stationäre Tarif der Württem-

bergischen Krankenversicherung vereint 

gerade diese wichtigen Vorteile und bie-

tet mit ihren Leistungen ein Produkt über 

Marktstandard an. So stellt die Württem-

bergische Krankenversicherung AG er-

neut ihr Knowhow im Bereich der Kran-

ken-Zusatztarife unter Beweis. Neben der 

neuen stationären Zusatzversicherung 

bietet sie auch den mehrfach ausgezeich-

neten Pflegetagegeldtarif sowie maßge-

schneiderte Zahnzusatz-Tarife an. Hier 

kann zum Beispiel das Deckungskonzept 

mit der Initiative Gesundversichert e.V. 

genannt werden, das mit dem Deutschen 

Zahnärzte Verband e.V. entwickelt wurde.

Lutz Hirschberger
Zertifizierter Best Ager Berater (DMA)

Württembergische Maklervertrieb
Vertriebsdirektion Süd Vorsorge
Telefon: 0 170 / 855 33 20
Telefax: 0 32 12 / 105 71 64

E-Mail: lutz.hirschberger@wuerttembergische.de 
www.wuerttembergische-makler.de

auf einen blick
>
sich im krankenhaus gut 
aufgehoben zu fühlen, 
kann entscheidend sein 
für den genesungserfolg.

>
leistungen wie ein- / zwei-
bettzimmer, freie kran-
kenhauswahl und chef-
arztbehandlung machen 
oft den unterschied aus.

>
die württembergische 
führt einen neuen sta-
tionären zusatztarif auf 
hohem niveau ein.

>> Mit dem neuen 
Tarif stellen wir er-
neut unser Know-
how im Bereich der 
Kranken-Zusatztarife 
unter Beweis. <<

Die Gesundheit zur Chefsache machen.
Mit der neuen stationären Zusatz-
versicherung.
Verbessern Sie den gesetzlichen Schutz Ihrer Kunden mit erstklassiger medizinischer Versorgung.

• Ein- oder Zweibettzimmer und freie Arztwahl.
• Vor- und nachstationäre Behandlungen sowie ambulante Operationen im Krankenhaus.
• Kostenübernahme für Anschlussheilbehandlungen, Komfortleistungen und vieles mehr!

Für mehr Informationen steht Ihnen unser Makler Service Vorsorge unter 0711/662-722227 zur Verfügung.
Besuchen Sie uns auch unter: wuerttembergische-makler.de

Ihr Partner im Mittelstand

Kennen Sie auch schon unser innovatives Deckungs-
konzept für Zahnzusatzversicherungen?

Besuchen Sie www.initiative-gesundversichert.de
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Die Stuttgarter bAV-Lösungen.

Präzision macht den Unterschied.

Hightech-Lösungen vom Spezialisten für betriebliche Altersvorsorge.

 Unterstützung bei Information, Analyse, Einrichtung u. v. m.
 Deutschlandweit: persönliche Betreuung und Support vor Ort
 Hilfestellung in Form von Musterunterlagen

www.stuttgarter.de

Deutschlandweit: persönliche Betreuung und Support vor Ort

RZ_STUTT_bAV_Anzeige_210x297mm_3mm.indd   1 24.07.13   14:52

Peter Schreiber
Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

Filialdirektion München
Mobil: 0 172 / 88 540 54

E-Mail: peter.schreiber@stuttgarter.de
www.stuttgarter.de

Neuerungen bei bu-tarifen 
in drei wichtigen 
teilbereichen
Um das hohe Berufsunfähigkeits-ri-

siko verlässlich abzusichern, hat Die 

Stuttgarter ihre Berufsunfähigkeits-

Versicherung (BU) in drei Bereichen 

weiterentwickelt: günstigere Beiträ-

ge, ver besserte Bedingungen, effizi-

entere Prozesse.

Die Beiträge sind jetzt speziell für Nicht-

raucher attraktiver. Auch für kauf-

männisch tätige Akademiker wird die 

BU-Absicherung durch eine neue Berufs-

gruppeneinteilung preiswerter. Bei den 

Bedingungen hat Die Stuttgarter eben-

falls nachgelegt. Ihre BU ist jetzt noch 

flexibler. Grund dafür ist die neue, im 

Markt einzigartige Anpassungsoption. 

Darüber hinaus hat das Unternehmen 

seine Annahmerichtlinien optimiert und 

seine Risikoprüfungsprozesse effizienter 

gestaltet. Die Neuerungen gelten für alle 

drei BU-Lösungen der Stuttgarter: BU 

PLUS premium, BU PLUS und BU PLUS 

life. Die Stuttgarter BU ist so leistungs-

fähig wie noch nie. Kunden profitieren 

davon genauso wie Geschäftspartner der 

Stuttgarter, die jetzt noch effizienter be-

raten können.

 

Einzigartig im Markt: bei späterem 

rentenbeginn BU-Schutz verlängern

Die Stuttgarter hat ihre Versicherungsbe-

dingungen für die BU um eine im Markt 

bisher einzigartige Anpassungsoption 

ergänzt. Kunden können ihren BU-Ver-

sicherungsschutz ohne erneute Gesund-

heitsprüfung verlängern, wenn der Ge-

setzgeber das Renteneintrittsalter erhöht.

Verbesserte Prozesse: Annahmericht-

linien und risikoprüfung

Dank optimierter Prozesse können Ver-

mittler jetzt noch effizienter beraten. 

Durch die neuen Annahmerichtlinien pro-

fitieren z. B. insbesondere Auszubildende 

und Studierende von einer verbesserten 

Erhöhungsoption. Beim Start ins Berufs-

leben können sie ihren BU-Schutz ohne 

erneute Gesundheitsprüfung anpassen. 

In bestimmten Studiengängen können 

sie außerdem höhere Renten bis maximal 

1.500 Euro statt bisher 1.000 Euro im Mo-

nat abschließen. Dies gilt unter anderem 

für Naturwissenschaftler, Rechtswissen-

schaftler und Mediziner. Zugleich hat der 

Versicherer seine Risikoprüfungsprozesse 

verbessert, z. B. in der Beratungssoftware.

auf einen blick
>
günstigere beiträge 
durch neue berufs-
gruppeneinteilung und 
nichtraucher-rabatt

>
einzigartig im markt: 
versicherungsschutz 
ohne gesundheitsfragen 
verlängerbar

>
eff izientere prozesse 
durch verbesserte  
annahmerichtlinien  
und risikoprüfung

V e r s i c h e r u n g e n  / / /  D i e  S t u t t g a r t e r

>> Die Stuttgarter 
BU ist so leistungs-
fähig wie noch nie. 
Kunden profitieren 
davon genauso wie 
Geschäftspartner. <<



Bei der Stuttgarter � ndet jeder seinen Platz.

Arbeitskraftsicherung für alle Berufe.

Die fünf verlässlichen Lösungen der Stuttgarter zur Arbeitskraftsicherung 
bieten, unabhängig von Alter oder Beruf, verlässlichen und bezahlbaren 
Schutz bei Berufs-  und Erwerbsunfähigkeit. 

Jetzt informieren unter www.stuttgarter.de/arbeitskraftsicherung

Jede Arbeitskraft verdient besten Schutz.
E-Mail: peter.schreiber@stuttgarter.de
www.stuttgarter.de

Neuerungen bei bu-tarifen 
in drei wichtigen 
teilbereichen



Entdecken Sie jetzt 
die AktiMed-Tarife der 
Allianz – für jeden die 
passende Lösung!

FlexibelLeistungsstark 
und sicher

Einfach 

Premiumschutz mit 
Höchstleistungen

Flexibilität in jeder Lebenssituation

Sicherheit im Krankheitsfall

Niedrige Beiträge im Alter

Besonders starker Schutz beim Sport

Optimale Versorgung im Pflegefall

Leistungsstarker 
Komfortschutz

Kompakter 
Gesundheitsschutz

www.makler.allianz.de

Ihr Maklerbetreuer der  
Allianz Private Krankenversicherungs-AG:
Fabian Ober 
Telefon: 089.3800 60517, Mobil: 0152.08 81 54 06 
E-Mail: fabian.ober@allianz.de
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… wenn das Zusammenspiel stimmt.

Hand in Hand ist … 

Mit unserer PKV sind Ihre Kunden und Sie stark aufgestellt. Denn anders als bei den 
meisten Krankenversicherungen bleiben die Neugeschäftsbeiträge aller HanseMerkur 
Unisex-Vollversicherungstarife bis mindestens 2019 stabil. Damit setzen wir unsere 
bekannte Tradition in Sachen Beitragsstabilität fort. Und das gibt Sicherheit: nicht nur 
für das kommende Spiel, sondern die gesamte Saison. Starten Sie mit uns gemeinsam 
durch und lassen Sie Ihre Kunden von unserer Leistungsstärke pro� tieren!
Was können wir als starker, unabhängiger Versicherer für Sie tun?

vertriebsportal@hansemerkur.de

Hand in Hand ist … 

Beitragsstabilbis 1.1.2019!
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iphone 8 gewinnen!
Liebe Versicherungsmakler,

wie Ihnen sicher nicht entgangen ist, haben wir zum Jahresanfang 2017  
unser Magazin komplett renoviert, oder wie man es neudeutsch nennt, es 
„einem Relaunch unterzogen“. Neuer Name, neue Struktur, neue Gestaltung. 

Nun würde uns natürlich interessieren, wie das neue Maklermagazin bei 
Ihnen ankommt. Es würde uns sehr helfen, wenn Sie uns diesen Feedback-
bogen ausfüllen, damit wir in Zukunft noch besser auf Ihre Bedürfnisse  
eingehen können. 

Um Ihre Mühen zu honorieren, verlosen wir unter allen Einsendungen 
ein brandneues Apple iPhone 8 (sobald verfügbar) sowie drei Amazon  
Gutscheine im Wert von jeweils 100 Euro. Vielen Dank schon mal!

Ihr Armin Christofori

Bitte kreuzen Sie bei den folgenden Punkten jeweils eine Schulnote an, die Sie dem Maklermagazin geben möchten. 

Aktualität der Artikel 1 2 3 4 5 6

1 2 3 4 5 6Fachliche Kompetenz

1 2 3 4 5 6Informationsgehalt

1 2 3 4 5 6Länge der Artikel

1 2 3 4 5 6Verständlichkeit der Texte

1 2 3 4 5 6Umfang der Ausgaben

1 2 3 4 5 6Grafische Gestaltung

Was wollen Sie uns sonst noch zum Maklermagazin sagen?

Jetzt Feedback zum Maklermagazin senden und tolle Preise gewinnen!
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Bitte senden Sie uns Ihren ausgefüllten Bogen bis 30. 11. 2017 per E-Mail an info@sdv.ag oder per Fax an 0821 / 71 008 -999.

3x Amazon Gutschein 
über je 100 Euro

1x das neueste Apple iPhone 8
(sobald verfügbar)

Ich bin mit der Verarbeitung und Speicherung meiner Kontaktdaten durch die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG zur Durchführung des Gewinnspiels einverstanden. Darüber hinaus erkläre ich mich mit der Teilnahme 
an dem Gewinnspiel ausdrücklich damit einverstanden, dass die der SDV AG mitgeteilten Daten zu deren eigener weiteren Werbung nach dem Gewinnspiel verwendet werden dürfen. Die Daten werden nicht an Dritte weitergege-
ben oder für andere Zwecke verwendet. Diese Einwilligung bzw. die Speicherung der personenbezogenen Daten kann jederzeit für die Zukunft widerrufen werden. Hierzu kann der Teilnehmer eine E-Mail an info@sdv.ag senden. 
Die Teilnahmefrist für alle Einsendungen (postalisch oder elektronisch) endet am 30.11.2017, die Ziehung/Auslosung und Bekanntgabe der Gewinner erfolgt bis zum 15.12.2017. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Zur Teilnahme 
berechtigt sind alle angebundenen Versicherungsmakler der SDV AG. Der Erwerb von Produkten und Dienstleistungen jeglicher Art haben keinen Einfluss auf den Ausgang des Gewinnspiels. Die Gewinne werden den Gewinnern 
persönlich oder auf dem Postweg überreicht. Zu gewinnen sind ein iPhone 8 und drei Amazon Gutscheine im Wert von je 100 Euro, eine Auszahlung der Gewinne ist nicht möglich.
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Lesen Sie im nächsten Heft:

Versicherungstrends: 
Wohin wird sich der Versicherungs- 
markt entwickeln?
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Versicherungstrends
Wohin wird sich der Versicherungsmarkt entwickeln?
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SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstraße 30

86153 Augsburg

Telefon 0821 / 71008 -0

Fax 0821 / 71008 -999

E-Mail info@sdv.ag | www.sdv.ag
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Armin Christofori (Sprecher des Vorstandes),

Gerhard Lippert, Thomas Müller
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www.ichunddu.eu
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Sie finden uns auch bei:

eBOOK. Dieser Titel ist  
auch als eBook erhältlich

SHOP. Ganz einfach bestellen in  
der Buchhandlung oder unter vvw.de

Honorarberatung  
aus Sicht von Kunden,  
Beratern und Produktgebern

Mit Umsetzung der Versicherungsvertriebsricht-

linie IDD werden die Möglichkeiten für Berater 

und Vermittler ab 2018 deutlich erweitert. 

Dieses Buch zeigt Instrumente und Werkzeuge 

für den Weg in diese Finanzdienstleistung und 

gibt wertvolle Impulse aus der Praxis. Der Autor 

erklärt den Aufbau eines Geschäftsmodells, 

das Zusammenspiel von Kunden, Beratern und 

Produktgebern. Nutzer erhalten einen  verständ-

lichen Überblick über die Herausforderungen 

der Honorarberatung – hauptsächlich aus dem 

Blickwinkel des Beraters.

Ralf Teicher 
© 2017 • 202 Seiten • kartoniert 
ISBN 978-3-89952-940-1 • 39,– €*
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Doppelt gut aufgestellt:  
mit Versorgung aus einer Hand.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Proviantbachstraße 30, 86153 Augsburg
Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999
info@sdv.ag, www.sdv.ag

Lassen Sie auch Ihre Kunden von einer lückenlosen Versorgung profitieren. Informieren Sie sich jetzt, welche Vorteile sich durch eine 

gemeinsame Absicherung von Krankentagegeld und Berufsunfähigkeitsversicherung bei der SIGNAL IDUNA ergeben.


